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RESUMEN

El presente trabajo contiene un estudio de factibilidad para la creacion de una
empresa de produccion de la bebida de “Morocho de Dulce Envasado” para su
comercializacién en la ciudad de Quito, para lo cual se han realizado varios
analisis tales como analisis de la industria, investigacion de mercados, plan de
marketing, plan de operaciones, evaluacién financiera y otros aspectos

necesarios para llevar a cabo el proyecto.

Dando como resultado de los analisis antes mencionados un proyecto de que
tiene una gran aceptacion por parte de sus potenciales clientes, una muy
buena oportunidad de posicionarse en el mercado puesto que constituye un
concepto de producto innovador el cual no se comercializa por ninguna
empresa actualmente, no requiere de un alto nivel de inversién y que genera

una alta rentabilidad.
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ABSTRACT

This work contains a feasibility study for setting up a production company's
drink "Sweet Morocho Packaging" for sale in the city of Quito, for which there
have been several tests such as analysis of industry market research,
marketing plan, business plan, financial evaluation and other aspects necessary

to carry out the project.

Resulting from the above analysis a project that has wide acceptance by
potential customers, a very good opportunity to position in the market since it is
an innovative product concept which is not marketed by any company currently

does not require a high level of investment and generating high returns.
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INTRODUCCION

e Descripcion del negocio, la compafiia y el producto

El presente plan tiene como objetivo evaluar la factibilidad de llevar a
cabo el proyecto de “Elaboracion y Comercializacion de Bebida de
Morocho de Dulce Envasado” que tiene como propésito brindar al
consumidor un producto innovador, con caracteristicas nutricionales, que
pueda ser parte de su alimentacion diaria y contribuya a una alimentacion

mas saludable.

Ademas se analiza todos los aspectos que debe tener la empresa para
poder llevar a cabo el proyecto y poder alcanzar los objetivos planteados

en el mismo.
e Oportunidad que el proyecto explota

En el Ecuador la bebida de Morocho de Dulce constituye un alimento
tradicional de amplia tradicion y aceptacion por las personas y dado que
este producto solo se lo puede consumir en algunos restaurantes vy
puestos informales, la comercializacion de este concepto de producto
constituye una forma de poder adquirirlo totalmente nueva en el mercado

por lo cual tiene un gran potencial de aceptacién y rentabilidad.
e Descripcion del mercado objetivo

El mercado de potenciales compradores del producto constituyen las
personas de 20 afnos de edad en adelante que vivan en la zona urbana de
la ciudad de Quito, que pertenezcan al estrato socioeconémico medio,
medio alto y alto, segun la encuesta de Ingresos y Gastos realizada por el

INEC, este perfil alcanza la suma de 508.604 habitantes,



correspondientes al 31% de la poblacion, lo cual es un numero importante

de potenciales clientes a los cuales se puede vender el producto.

¢ Ventaja competitiva

La principal ventaja competitiva del proyecto es que el concepto de la
bebida a comercializar es totalmente nuevo en el mercado y no tendra
una competencia directa sobre el mismo, ademas el morocho de dulce
tiene una ventaja sobre los productos sustitutos en el mercado, esta
radica en que estas empresas no han incursionado en el mercado de
bebidas tradicionales locales, su produccion es mas industrializada que
artesanal, con lo cual el concepto del producto no tiene comparacidén con

los de la competencia.

e Enfoque de mercadeo

Se implantaran varias estrategias que ayudaran a que el producto logre
un posicionamiento en el mercado y la preferencia por parte de los
consumidores, para lo cual se ha visto conveniente utilizar estrategias de
diferenciacién, de desarrollo de productos y estrategias competitivas del

seguidor y del especialista.

e Factores econdmicos, operacionales y punto de equilibrio

La inversion total necesaria para poder llevar a cabo el proyecto es de
US$50,673 con lo cual se podra cubrir los costos para la adquisicion de

maquinaria, equipos y capital de trabajo para las operaciones.

El punto de equilibrio se lo alcanzara en el momento de vender
US$89,961 para asi poder cubrir todos los costos asociados al proyecto y

comenzar a obtener utilidad.



e Sostenibilidad

La oportunidad de sostener al negocio en el tiempo es muy amplia debido
a que la industria en la que se encuentra es muy atractiva y que mantiene
crecimientos estables y ademas el concepto de negocio es totalmente

nuevo.

e El equipo de trabajo

La empresa comenzara con una estructura organizacional conformada por
Gerencia General, Departamentos Comercial, de produccion, de logistica
y administrativo financiero, con los cuales se podran cumplir los objetivos

planteados en el plan.

e Elementos financieros destacados

El proyecto arroja como Valor Actual Neto de sus flujos la cifra de
US$30,223 con lo cual podemos concluir que el proyecto es aceptable ya
que el proyecto genera valor sobre la inversion y una tasa interna de

retorno del 48% lo cual refleja que el proyecto tiene una alta rentabilidad.

¢ Necesidades de capital y propuesta de negocio

El proyecto estara financiado en una estructura de 40% de recursos
propios y el 60% restante de deuda, lo cual alcanza las cifras de
US$20,780 y US$31,169 respectivamente.

El valor actual neto de los flujos del inversionista estimados en el proyecto
alcanza la suma de US$55,202 con lo cual podemos concluir que el
proyecto es muy aceptable ya que el proyecto genera un alto valor sobre
la inversién y una tasa interna de retorno del 97% lo cual refleja que el

proyecto tiene una alta rentabilidad para el inversionista.



CAPITULO |

1 LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS PRODUCTOS O

SERVICIOS

En el presente capitulo se analiza el sector, el subsector y la industria, lo que
permite obtener informacién relevante sobre el comportamiento y la evolucion
de los mismos. Esto es importante ya que antes de concertar la idea de
negocio y conocer su viabilidad, se debe estudiar el entorno en el cual se va a
ingresar. Ademas, la definicion del negocio hace posible el analisis tanto de las

oportunidades como de las amenazas que tendran que enfrentar.
1.1 LA INDUSTRIA

Es importante determinar con exactitud la clasificacion del sector, sub sector e
industria, es por esto que de acuerdo con la Clasificacion Industrial
Internacional Uniforme (CllU) la idea de negocio “Elaboracién vy
Comercializacién de Morocho de dulce embotellado” se encuentra clasificada

de la siguiente manera:

D Sector Manufacturero.
D15 Subsector elaboracién de productos alimenticios y de bebidas
D1554 Industria de bebidas no alcohdlicas

Negocio Elaboracion y Comercializacion de Morocho de dulce
1.1.1 Sector Manufacturero
El sector manufacturero esta relacionado con la elaboracion de materias

primas, productos semi-elaborados y productos terminados, los mismos que se

intercambian en los mercados nacionales o internacionales.



Segun la Revista Multimedia Explored, dentro de la produccién manufacturera,
las ramas industriales de mayor importancia son la textil, de confeccién y la
industria del cuero en primer lugar seguidas por la de alimentos y bebidas y la

de productos quimicos.
La manufactura aporté con 3,397 millones de ddlares a la produccion total del
pais el afno anterior el sector crecido en un 2% respecto al 2008 Su expansion

fue tanto en ventas como en produccién.

Tabla No. 1.1 Produccion sector manufacturero

Aino Valor en millones de délares | Variacion porcentual
2000 2,169

2001 2,483 14%
2002 2,593 4%
2003 2,734 5%
2004 2,883 5%
2005 2,752 -5%
2006 2,946 7%
2007 3,090 5%
2008 3,341 8%
2009 3,397 2%

Fuente: www.bce.fin.ec’
Elaborado por: El autor

Banco Central del Ecuador. (2010): CHlU  por  Industria. URL:
http://webcache.googleusercontent.com. Descargado 05/04/10
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Podemos observar que el sector manufacturero se ha venido desarrollando con
un una tendencia al alza, alcanzando su pico en el afo 2009 con 3,397
millones de produccién lo cual nos indica que el sector tiene entorno estable, lo

cual es un buen indicador para la incursion de la empresa en este sector.
1.1.2 Subsector Produccion de Alimentos y Bebidas

Dentro del sector manufacturero se encuentra el subsector denominado
produccion de alimentos y bebidas. La razén por la que se considera necesario
el analisis de este subsector es debido a que permite conocer el entorno de
manera mas especifica, puesto que el sector manufacturero es demasiado

extenso.

Al analizar este subsector con los datos publicados por el Instituto Ecuatoriano
de Estadisticas y Censos (INEC),? se observa que la elaboracién de productos

alimenticios y bebidas es la fuente de trabajo mas importante del sector, ya que

2 INEC. (2010): Encuesta de Empleo, Subempleo y desempleo. URL: http://www.inec.gob.ec.
Descargado 05/04/10




66,789 personas se encuentran empleadas en el sub sector lo cual representa

474,786 en remuneraciones.

Tabla No. 1.2 Personal ocupado y remuneraciones

Personal
Actividad Econémica No. Establecimientos Remuneraciones
ocupado
Sector: Total Manufactura 1,514 148,380 1.182.979
Sub sector: Elaboracion
de productos alimenticios y 422 66.789 474.786
bebidas
Porcentaje respecto al total
27,87% 45,01% 40,13%
del sector

Fuente: www.inec.gov.ec
Elaborado por: El autor

Acorde con la revista Ekos, el subsector de elaboracion de alimentos y bebidas
es la rama mas importante del sector manufacturero, pues representa
alrededor del 50% de los ingresos de este sector y aporta con cerca del 6.5%
del producto interno bruto nacional. Ademas el consumo intermedio de este
subsector representa el 45% del total del sector manufacturero, lo que

demuestra el elevado encadenamiento del sector con el resto de la economia.

En lo que respecta a la demanda los alimentos son sin duda uno de los
principales rubros de gasto dentro de la canasta de consumo mensual de las
familias. De a acuerdo con Pulso Ecuador, en el pais, el gasto urbano en el
grupo de alimentos y bebidas alcanza el 27.3% de la canasta, lo que significa

un nivel mensual de alrededor 280 millones de délares.

Las estadisticas que publica el Banco Central del Ecuador también afiaden que
entre los sectores que en mayor cuantia colaboraron con la dinamia estuvieron

las industrias de alimentos de bebidas, textilera, quimica, Maderera y la grafica.

El alza en la demanda interna fue el primer factor que incidi6 en el

aceleramiento de la manufactura, piensan los principales ejecutivos de las



industrias. En el campo de las bebidas, el escenario fue atractivo. Este
segmento crecié en un 8% de acuerdo con el Central, y como consecuencia

llevé a que algunas empresas decidieran incrementar sus inversiones.

El 2010 viene con buenos brios para los industriales de bebidas. De acuerdo
con las previsiones del Banco central de Ecuador, este segmento se expandira
en un 5.5%. En el 2009 los calculos efectuados por el ex instituto emisor
determinaron que el PIB de este segmento sumé 124 millones de délares para

el 2010 se prevé que este genere US$5 millones mas.

1.1.3Industria de Bebidas no Alcohédlicas

Esta industria se caracteriza por la produccion de bebidas sin contenido
alcohdlico (cero grados de alcohol), aqui se encuentran empresas dedicadas a
la elaboracion de bebidas refrescantes y/o alimenticias como jugos, gaseosas,

energizantes, agua, entre otras.

Segun el articulo publicado por la revista Ekos dentro de la industria productora
de alimentos y bebidas, el segmento de produccion de bebidas no alcohdlicas y
gaseosas ha tenido un desarrollo muy intenso en los ultimos afos debido al
ingreso de nuevos competidores. EI consumo de bebidas en el Ecuador esta
alrededor de la media de América Latina pues segun cifras de LPSA Latin
América durante el afio 2009 se consumieron en el ecuador 557,5 millones de

dolares.

De acuerdo con el Banco Central del Ecuador, esta rama de actividad
economica utilizé durante el aino 2009 un promedio de 92% de su capacidad
instalada, lo que evidencia el intenso trabajo que vienen desarrollando las

empresas de la industria.

La variaciéon promedio de la rama de producciéon de bebidas en los ultimos

cuatro afnos fue de 3.79% superior al promedio de la del sector manufacturero



en general, gracias a este crecimiento, su participacion respecto a la

generacion de ingresos de la industria crecié hasta el 3.98%.°

e Sector manufacturero
e Subsector - produccion de alimentos y bebidas
¢ |ndustria - Bebidas no alcohdlicas

¢ Negocio - elaboracion y comercializacion de morocho de dulce embasado
1.2 FACTORES EXTERNOS
1.2.1 Factor Econémico
1.2.1.1 Tasa de Interés
La tasa de interés constituye una variable muy importante para ser analizada

puesto que de ello depende el costo financiero que la empresa tendra que

asumir para sus operaciones y que afectara a la rentabilidad del mismo.

Tabla No. 1.3 Evolucion tasa de interés

Ano % Variacion porcentual
2004 11,96

2005 10,80 -1,16

2006 10,63 -0,17

2007 10,72 0.09

2008 9,14 -1,58

2009 9,19 0.05

Fuente: www.bce.fin.ec’
Elaborado por: El autor

® Banco Central del Ecuador. (2010): CHlU  por  Industria. URL:
http://webcache.googleusercontent.com. Descargado 05/04/10
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Grafico No. 1.2 Evoluciéon tasa de interés
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Elaborado por: El autor

En los tres primeros meses del afo 2010 la tasa de interés activa se ha
mantenido estable bordeando el 9.2% alcanzando un tope maximo en el mes

de marzo con un 9,21% y su mes mas bajo mayo con 9,11%.

De acuerdo con cesar Samaniego Figueroa los datos de las tasas de interés
proporcionan informacion a partir de la cual los administradores pueden
determinar los costos de oportunidad de las inversiones. El rendimiento sobre
la inversion debe exceder a la tasa de mercado sobre proyectos de riesgo

equivalente.

Durante los ultimos meses, el comportamiento de las tasas de interés se ha
mantenido estable, lo cual es beneficioso para emprender este proyecto y de
esta manera acceder a créditos sin temor a incurrir en deudas que a futuro

posiblemente no se podran cubrir.

1.2.1.2 Inflaciéon

Otro indicador macroecondémico que refleja el estado de la economia del pais

es la inflaciéon. Este indicador muestra el crecimiento continuo y generalizado
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de los precios de los bienes y servicios existentes en la economia. Otras

definiciones la explican como él, movimiento persistente a alza del nivel general

de precios o disminucion del poder adquisitivo del dinero.

La inflacion es la medida estadisticamente a través del indice de precios al

consumidor del area urbana a partir de una canasta de bienes y servicios

demandados por los consumidores de estratos medios y bajos establecida a

través de una encuesta en los hogares.*

Tabla No. 1.4 Evolucion inflaciéon

Aio % Variaciéon porcentual
2004 1,95

2005 3,14 1,19

2006 2,87 -0,27

2007 3,32 0,45

2008 8,83 5,51

2009 4.31 -4,52

Fuente: www.bce fin.ec'
Elaborado por: El autor

* INEC. (2010): Reporte de Inflacién Diciembre 2009.

Descargado 01/05/2010

URL: http://www.inec.gob.ec.
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Grafico No. 1.3 Evolucién inflaciéon
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Fuente: www.bce fin.ec’
Elaborado por: El autor

Durante los ultimos afios, la inflacién en el Ecuador ha sido muy variable a
pesar de tener una economia dolarizada, este indicador continua inestable y
elevado, lo cual es perjudicial para compradores y productores. Con inflacion
alta, la variacién de los precios encarece al producto, asi como a los insumos y
materia prima necesarios para su elaboracion, produciendo una reduccion de la

demanda y perjudicando financieramente a la empresa.

1.2.2 Factor Politico

Segun analisis realizado por el Econ. Jaime Carrera, Director del Observatorio
de la Politica Fiscal, manifiesta que a diciembre de 2006, el Ecuador era un
paciente en plena recuperacion. La inflacion se situ6é en torno al 2%, la mas
baja desde los setenta, habia superavit fiscal y ahorros por mas de $1 300
millones. Entre 2000-2006, la economia crecio al 5%, en promedio, la pobreza
se redujo del 52% al 38%, el riesgo pais era bajo y el sistema financiero sélido,

el IESS acumulé importantes ahorros.
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En la actualidad el gobierno cambi6é su esquema econdmico lo cual generd
desconfianza en el sector financiero y consecuentemente se alejé la inversion
extranjera, incurrid en un exagerado gasto fiscal y no tiene una politica
econdmica confiable, por cuanto cambia las reglas del juego en cualquier
momento y esto hace que el inversor tenga mucho recelo en arriesgar sus

recursos en nuestro pais.

La economista Mariana Martinez, expone en su articulo Ecuador y sus
descontentos que cerca de las elecciones lo que esta claro es que si bien no se
puede negar que la dolarizacion ha actuado como un paredon ante la
inestabilidad politica y a ha permitido cierta estabilidad macroecondémica, esta
por si misma no es suficiente como para garantizar una mejora en la

productividad y alentar el crecimiento sostenible de la economia.

Por lo tanto la continua inestabilidad en las politicas econémicas no permiten a
las empresas tener una vision clara sobre el futuro de las mismas limitando su

capacidad de crecimiento y competitividad.

1.2.3Factor Tecnolégico

La tecnologia es un inconveniente para esta idea de negocio puesto que
existen empresas dedicadas a la produccién de diferentes bebidas no
alcohdlicas, con alto nivel tecnologico e infraestructura instalada, lo que les
permite producir en economias de escala reduciendo sus costos de produccion.
Dichas empresas podrian incluir la bebida de morocho de dulce dentro de su
linea de produccién lo que afectaria a este proyecto debido a la guerra de

precios que podrian iniciar dados sus bajos costos.

La maquinaria necesaria para llevar a cabo este proyecto no es un limitante
para el desarrollo del mismo, puesto que en el pais existen varias empresas

que las proveen, Sin embargo, dados los niveles de produccion de la empresa,
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esta tendra que adquirir maquinaria de funcionamiento manual, ya que caso

contrario se subutilizaria la capacidad de una automatica.

1.2.4 Factor Socio — Cultural

La creciente demanda de comidas preparadas por parte de consumidores que
quieren disfrutar el sabor de la comida lista para servirse, pero que no disponen
del tiempo necesario para prepararla, enfrenta a los productores a un gran

desafio, llevar a la mesa de los consumidores tales productos.

El consumo de comidas listas para servirse y productos envasados siguen
creciendo debido, en parte, a la entrada de mas mujeres a la vida laboral. El
consumo de estos productos ha aumentado drasticamente en algunos paises
como México y las importaciones siguen siendo la mayor fuente de

abastecimiento.

1.2.5Factor Ambiental

En los ultimos anos, el Ecuador ha experimentado algunos fendmenos
naturales como: inundaciones en la Costa y erupciones volcanicas en la Sierra
y El Oriente, lo cual ha afectado enormemente la produccién agricola ubicada

en dichas regiones.

Estos desastres naturales ha disminuido la produccion de morocho en la
provincia de Tungurahua; sin embargo, esta graminea se cultiva en otras
provincias del pais y por lo tanto no se ha suspendido la produccién del mismo.

1.2.6 Factor Legal

La empresa debera acogerse a las leyes estipuladas en la Ley de Compainiias y

a la Ley Organica de Reégimen Tributario Interno y a sus respectivos
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reglamentos, en las cuales no se indica que la empresa pueda ser sujeto de

alguna ley o impuesto que pueda ocasionar un costo adicional a la misma.

Ademas se debera obtener el registro sanitario para este producto, segun lo
establece el Cdodigo de la Salud, en su Art. 101, el cual estipula lo siguiente: “El
registro sanitario para alimentos procesados o aditivos, productos naturales
procesados, cosmeéticos, productos higiénicos o perfumes, y plaguicidas de uso
doméstico, industrial o agricola, o para las empresas que los produzcan, sera
otorgado por el Ministerio de Salud Publica, a través de las Subsecretarias y las
Direcciones Provinciales que determine el reglamento correspondiente y a
través del Instituto Nacional de Higiene y Medicina Tropical Leopoldo Izquieta

Pérez.

El Registro Sanitario para medicamentos en general, medicamentos genéricos,
drogas, insumos o dispositivos meédicos, productos médicos naturales y
homeopaticos unisistas, se regira por dispuesto en la Ley de Produccion,
Importaciéon, Comercializacion y Expendio de Medicamentos Genéricos de Uso

Humano”

1.3 CANALES DE DISTRIBUCION

En la industria alimenticia los canales de distribuciéon al consumidor final son las
cadenas de supermercados, delicatessen y minoristas ubicados dentro de la
ciudad de Quito.

Los principales proveedores para la elaboracion del producto son
Pasteurizadora Quito, empresa que proveera la leche, y el morocho sera

adquirido a los productores de morocho directamente.

El canal de distribucién tendra el siguiente esquema, la empresa fabricara el

producto y lo comercializara a las cadenas de supermercados, Delicatessen y
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minoristas ubicados dentro de la ciudad de Quito y por medio de éstas el

producto llegara a los consumidores finales.

1.3.1Esquema de Distribucion Genérico para Comercializacion hasta el

Usuario Final

Grafico No. 1.4 Esquema de Distribucion

Cadenas de

supermercados \
/ Consumidor final

Fabricante

\ Delicatessen y

tiendas

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El autor

1.3.2Las 5 Fuerzas de Porter

Un estudio econdémico y de mercado se complementa con el analisis de las
cinco fuerzas de Michael Porter: nuevas incorporaciones, poder negociador de
los proveedores, poder negociador de los compradores, rivalidad entre los
actuales competidores, amenaza de sustitucion. Estas fuerzas en su conjunto

determinan la rentabilidad potencial en el sector industrial.
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El autor

Grafico No. 1.5 Esquema de las Cinco Fuerzas Competitivas
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Qmitando el nivel de oferta del mismo. /

Ll
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1.3.3 Amenazas de Nuevas Incorporaciones

Este negocio busca introducir en el mercado un producto elaborado a base de
morocho y leche, el cual se vendera frio y embotellado. Actualmente, no se

comercializa un producto similar.

Existe una posibilidad de nuevas incorporaciones:

Que las grandes compafiias de productos lacteos ingresen al mercado un

producto con similares caracteristicas.

En este caso los afios que estas empresas tienen en el mercado juegan un
papel importante, ya que en este lapso han logrado un reconocimiento y se han

posicionado en la mente de los consumidores.

La amenaza de nuevas incorporaciones esta dada por las barreras de entrada
que este negocio debera enfrentar con la finalidad de analizar si es atractiva o

no la incursion en la industria de bebidas no alcohdlicas.

Las barreras de entrada con las que el negocio se encontrara son:

Economias de Escala

Estas se refieren a la reduccién de costos unitarios dado un gran volumen de
produccion. Esta barrera sera un limitante para el ingreso de este negocio a la
industria ya que lo obliga a tener altos volumenes de produccidén, lo que sera
dificil de conseguir durante los primeros afios de vida de la empresa-. Existe
otra posibilidad que es ingresar a la industria produciendo en menor escala,
pero esto crearia una desventaja en costos. Ambas posibilidades afectan al

proceso de introduccion del negocio.
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Requisitos de Capital

Invertir recursos financieros que permitan al negocio competir en la industria,
es una barrera de entrada que restringe el ingreso a nuevos competidores.
Esto no solo se refiere a los costos de establecimiento de produccién, sino

también a lo relacionado con el crédito de cliente e inventarios.

1.3.4 Amenaza de Productos Sustitutos

La identificacion de los productos sustitutos significa encontrar otros productos
que puedan desempefar la misma funcién que el producto en el sector

industrial.

Dentro de la industria existen gran variedad de productos sustitutos como por
ejemplo avenas, yogures, leches de sabores, etc., al ser estas bebidas
elaboradas por empresas posicionadas en el mercado sera una dificil tarea

competir contra las mismas.

La ventaja que tendria el producto frente a sus competidores indirectos radica
en que al ser un producto innovador en el mercado, no entraria a competir
directamente con los productos existentes; por lo tanto se buscaria posicionar

la marca, en la mente del consumidor, como pionero en este tipo de alimentos.

1.3.5Poder de Negociacion de los Compradores

El poder de negociacion de los compradores es elevado, puesto que los
mayoristas a los cuales se quiere llegar son reconocidos en el mercado
nacional. Es por esto que los proveedores actuales y potenciales deben
adaptarse a sus condiciones de adquisiciones de los diferentes productos

ofertados.
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Esto hace que los compradores estén en capacidad de negociar de acuerdo a
sus respectivos intereses como son: volumenes de compra y formas de pago.
Ademas debido a su elevado poder de negociacion, los compradores pueden
exigir la distribucion exclusiva del producto, lo cual limitaria el nivel de oferta del

mismo.

Entre los principales compradores se encuentra:

Corporacion Favorita (Supermaxi — Megamaxi)

Importadora ElI Rosado (Mi Comisariato)

Supermercados Santa Maria

Minoristas

1.3.6 Poder de Negociacion de los Proveedores

El numero de proveedores de los insumos principales para la producciéon es
fundamental para determinar el poder de negociacién de los mismos. La
relacion entre el poder de negociacion con el numero de proveedores es
inversa, es decir, a un mayor numero de proveedores su poder de negociacion

es bajo.

Al existir una variedad de proveedores es un beneficio para el negocio debido a
que la empresa estara en capacidad de comprar las ofertas en cuenta a precio,
calidad, facilidad de pago, entre otros aspectos y de esta forma escoger la

mejor opcion.
1.3.7 Rivalidad entre Competidores Existentes
Dentro de la industria no existe aun una productora de morocho de dulce

envasado, mas como se ha mencionado anteriormente, pero existe una

rivalidad marcada entre los productores de lacteos como avenas y yogurts.
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Entre dichas empresas, las mas reconocidas en el mercado son las siguientes:

e Dulac’s

e Alpiecuador S.A (Productos Alpina)
¢ Distribuidora Toni

¢ Industria lechera Carchi S.A.

e Kiosko (Productos el Kiosko)

Todos los competidores tienen como objetivo posicionar y lograr un
reconocimiento en el mercado, convirtiendo a su producto en lider del mismo;
para conseguir esta meta, los competidores realizan diferentes acciones como

promocionar el producto con las caracteristicas que este posee.

1.4 LA COMPANIA Y EL CONCEPTO DE NEGOCIO

1.4.1Laldea y el Modelo de Negocio

Una vez analizado el sector, subsector y la industria, el siguiente paso
comprende la definicion del negocio, la misma que es la base para el correcto
desarrollo de este proyecto y determina la ventaja competitiva. El propdsito de
preguntarse “;En que negocio estoy realmente?” es identificar una definicién
que le permita a uno maximizar el impacto de las capacidades especiales de su

firma con relacién a las de sus competidores.

El negocio de “Elaboracién y Comercializacion de Bebida de Morocho de Dulce
Envasado” tiene como finalidad brindar al consumidor un producto innovador,
con caracteristicas nutricionales y que pueda ser parte de su alimentacidn

diaria y contribuya a una alimentacion mas saludable.

La ventaja competitiva de la compania radica en que hasta la actualidad no se
ha introducido al mercado un producto con caracteristicas similares, es decir

que la empresa no tiene competencia directa en el mercado, y los productos
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sustitutos con los cuales se piensa competir tales como el las avenas y el

yogurt no cuentan con las propiedades alimenticias del morocho de dulce.

1.4.2 Estructura Legal de la Empresa

La empresa que se constituira sera de responsabilidad limitada. La Compafiia
de responsabilidad limitada es la que se contrae entre dos 0 mas personas que
solamente responden por las obligaciones sociales hasta el monto de sus
aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una razén o denominacién
objetiva, a la que se anadira, en todo caso, las palabras “Compaifiia limitada” o

su correspondiente abreviatura.

Segun la Ley de Compafiias, en el numeral 1.1.3.2. Numeros minimo y
maximo de socios, se estipula lo siguiente: “La compainiia se constituira con dos
socios, como minimo, segun el primer inciso del Articulo 92 de la Ley de
Compainias, reformado por el Articulo 68 de la Ley de Empresas Unipersonales
de Responsabilidad Limitada, publicada en el Registro Oficial No. 196 de 26 de
enero del 2006, o con un maximo de quince, y si durante su existencia juridica
llegare a exceder este numero debera transformarse en otra clase de compafiia
o disolverse (Art. 95 de la Ley de Compainiias). En esta companiia el capital
estara representado por participaciones que podran transferirse de acuerdo con

lo que se dispone el articulo 113 de la ley de Compainiias.”

Los principales requerimientos para poner en funcionamiento un negocio son

los siguientes:

Registro unico de contribuyentes (RUC): es un instrumento que tiene por
funcidn registrar e identificar a los contribuyentes con fines impositivos y como

objetivo proporcionar informacion a la Administracién tributaria.

Las personas juridicas tienen dos obligaciones iniciales con el servicio de

rentas internas:
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Obtener el RUC que identifica a las sociedades para realizar transacciones

comerciales en forma ilicita.

Actualizar el RUC en caso de que ocurra algun cambio como por ejemplo razén

social, actividad econémica domicilio, entre otros.

Acogerse a la normativa tributaria estipulada en la Ley de Régimen Tributario

Interno y a sus respectivos reglamentos.

Patente Municipal

1.4.3 Mision, Vision y Objetivos

Es indispensable definir la vision, mision y objetivos de la empresa debido a
que estos aspectos radican el inicio del marco estratégico de la empresa y son
pilares fundamentales para el éxito de la misma.

1.4.3.1 Vision

“Ser la empresa lider productora de bebidas tradicionales del pais brindando a

sus clientes productos saludables, nutritivos y de la mejor calidad”.

1.4.3.2 Misién

“‘Nuestro compromiso es el satisfacer las necesidades y expectativas de
nuestros clientes garantizando la eficacia en nuestras operaciones y la calidad
de nuestros productos tradicionales elaborados cuidadosamente para mantener

el sabor como hecho en casa”.
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1.4.3.3 Objetivos de Corto Plazo

Posicionar el producto en la mente de los consumidores de la ciudad.

Desarrollar una fuerza de ventas capacitada para retener y ampliar

nuevos clientes.

Realizar una oportuna cobrabilidad de las cuentas por cobrar con el fin de

no tener cartera atrasada.

Captar clientes en el norte, centro y sur de la ciudad.

Desarrollar procedimientos productivos y operativos cada vez mas

eficientes que contribuyan a una mejora continua.

Mantener buenas relaciones con clientes, proveedores, empleados y

accionistas.

Monitorear constantemente los resultados alcanzados.

Optimizar los recursos de produccion al maximo.

Tener una excelente logistica del producto para poder llegar a mas

lugares y en menor tiempo.

Atraer, captar y retener a profesionales comprometidos con el trabajo y

orientados a los resultados de la empresa.

Cumplir con los requisitos legales y tributarios en forma oportuna.

Realizar mantenimiento continuo a la maquinaria a fin de evitar posibles

danos.
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Objetivos de Mediano Plazo

¢ [ntroducir nuevos productos al mercado.

e Expandirse a otras ciudades del pais.

¢ Obtener crecimientos anuales minimos del 10% hasta el tercer ano.
e Mantener una estructura de costos y gastos estable.

e Tener una innovacién continua en los procesos.

e Tener cada vez menos desperdicio de produccion.

Objetivos de Largo Plazo

Obtener crecimientos sostenidos minimos en ventas del 5% a partir del

cuarto ano.

¢ Incursionar en nuevas lineas de negocios.

e Ser una empresa consolidada en la mente del consumidor.

e Contar con maquinaria de ultima tecnologia que permita una mayor

eficiencia en las operaciones.

e Contar con personal altamente capacitado en todas las areas de la

empresa.

1.5 EL PRODUCTO

El Morocho de Dulce es una bebida tradicional ampliamente conocida en el
Ecuador que puede ser consumida por personas desde los 2 afios de edad en
adelante, en la actualidad el producto se comercializa en restaurantes
coloniales del centro y el norte de la ciudad y no existe ninguna presentacion

para poder llevar el producto.
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La empresa se dedicara a la produccion, comercializacidon y distribucion de la
bebida antes mencionada que se elabora a base de morocho, leche, canela y
pasas, el producto sera presentado en envases cilindricos plasticos con
envoltura de aluminio en su parte superior para que facilite el consumo del
mismo y sera comercializado en presentaciones personales de 250CC vy

distribuido en tiendas y supermercados de Quito.
El valor agregado del producto radica en que se elaboraran en varias
presentaciones como morocho con sabor a vainilla fortalecido con calcio, con

azucar dietética para que pueda ser consumido por personas diabéticas.

El envase del producto se encontrara cubierto por la siguiente etiqueta:

Grafico No. 1.6 Etiqueta

“Morvochito-de Dulce”
Listo- para Tomar

Hecho como-en casa

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El autor

Adicionalmente, se planea ampliar la linea de bebidas a comercializar tales

como el “Arroz con leche”, “Colada morada lista para servirse” y “Batidos de

frutas”.

1.6 ESTRATEGIA DE INGRESO AL MERCADO Y CRECIMIENTO

La estrategia de ingreso al mercado sera de introducir el producto con un

precio inferior al de los productos sustitutos como el yogurt motivando a una
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rapida penetracion en el mercado y una mayor participacion en el mismo y que

de esta manera llegar a que el consumidor conozca el producto.

La distribucion se hara a las grandes cadenas de supermercados a medianos y
pequenos delicatessen y a pequenas tiendas de la ciudad garantizando

reposiciones y tiempos de entrega.

En la etapa de introduccién el gasto en publicidad sera elevado puesto que es
la etapa en la cual se introducira el producto a la mente del consumidor, se
entregara material publicitario de exhibicion del producto a los clientes tales

como estanterias, letreros y posters.

Otro factor fundamental para la etapa de introduccidén y crecimiento es la
capacitaciéon al personal de ventas que es quien estara en contacto con
nuestros clientes y en la busqueda de nuevos potenciales clientes, se
realizaran planes de capacitacion en ventas y se realizara un seguimiento de

los resultados obtenidos y se efectuaran planes de mejora continua.

Se espera para el segundo afio de la empresa ampliar su linea de productos de
bebidas tradicionales con productos como el arroz con leche, colada morada y

batidos de frutas envasados.

1.7 ANALISIS FODA

El anélisis FODA constituye una herramienta de analisis estratégico, la cual nos
sirve para determinar las principales Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas del proyecto y es una herramienta fundamental para la formulacion

de estrategias de los posibles eventos que se puedan experimentar.
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Tabla No. 1.5 Analisis FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
e Producto innovador en el mercado e Tendencia del mercado al consumo de
e Bajos costos de produccion alimentos preparados.
e Baja Inversion e Tendencia del mercado al consumo de
e Alta rentabilidad alimentos nutritivos.
e Mercado amplio ¢ No existe competencia directa

e Precios de la materia prima estables

e Tasa de interés activa estable

DEBILIDADES AMENAZAS
e Laempresa es nueva ¢ Ingreso de nuevos competidores
e Poco recurso econdémico e Economia inestable

o Falta de crédito en el sector financiero |e Los productos sustitutos brindan
¢ El concepto es nuevo beneficios similares
e Presupuesto para investigacion y|e Fidelidad de los consumidores hacia

desarrollo limitado las marcas presentes en el mercado

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El autor
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CAPITULO I

2 INVESTIGACION DE MERCADOS Y SU ANALISIS

En el presente capitulo se presenta la investigacién de mercados la cual es de
vital importancia ya que un estudio de mercado en un proyecto de factibilidad
es el proceso de recopilacion, procesamiento y analisis de informacion,
respecto a temas relacionados con la mercadotecnia, como: Clientes,
Competidores y el Mercado. La investigacion de mercados ademas ayuda a
crear el plan estratégico de la empresa, preparar el lanzamiento del producto y
soportar el desarrollo del producto lanzado dependiendo del ciclo de vida. Con
la investigacién de mercados, las compafias pueden aprender mas sobre los

clientes y como dirigirse a los mismos.

Segun Naresh Malhotra, la investigacion de mercados es "la identificacion,
recopilacion, analisis y difusion de la informacion de manera sistematica y
objetiva, con el propdsito de mejorar la toma de decisiones relacionadas con la

identificacion y solucion de problemas y oportunidades de mercadotecnia™.

Ademas sirve como antecedente para la realizacion de los estudios técnicos,
de ingenieria, financiera y econémica para determinar la viabilidad de un
negocio y poder evaluar la aceptacion y caracteristicas que debe tener el

producto para ser lanzado al mercado.

Existen dos métodos principales para la recoleccion de informacion que son las
técnicas de investigacion cualitativa y cuantitativa, dentro de la primera existe
las técnicas de entrevistas con expertos y la de grupos focales y dentro de las
técnicas utilizadas para la investigacidn cuantitativa se encuentra las

encuestas.

® Malhotra, Naresh. (1999): Investigacion de Mercados. McGraw Hill. p. 5.
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Para recabar informacion util para el este estudio se utilizaron fuentes de
informacion primaria y secundaria, para estas segundas, se selecciond la
técnica de investigacion cuantitativa de encuestas® ya que se determin6 que
esta seria la manera mas adecuada de obtener informacion relevante ya que el
producto objeto de este andlisis constituye un bien nuevo en el mercado y las
respuestas otorgadas por sus potenciales clientes seran de gran utilidad para

poder analizar la aceptacion, caracteristicas y requerimientos del producto.

Este estudio se disefié con la finalidad de alcanzar los siguientes objetivos de

investigacion de mercados:
Objetivo General:

o El objetivo general de esta investigacion de mercados es el de identificar y
las caracteristicas y requerimientos del mercado meta al cual se pretende
ofrecer la bebida envasada nueva con alto nivel nutritivo elaborado en
base de Morocho.

Objetivos especificos:

e Describir las caracteristicas de la demanda esperada de morocho de

dulce envasado como base para la cuantificacion del consumo aparente.
¢ |dentificar las caracteristicas de la oferta actual de productos sustitutos.

¢ l|dentificar los factores claves de éxito en la mezcla de mercado para la

comercializacion de morocho de dulce envasado en la Ciudad de Quito.

En funcidon de estos objetivos planteados se desarrollo un cuestionario el cual
satisface la necesidad de informacion. Ver la tabulacion y analisis de los

resultados de la encuesta realizada en el Anexo A2.

6 Ver cuestionario de encuestas en el Anexo A1
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En base a este analisis realizado ya se ha obtenido suficiente informacion para
poder efectuar una adecuada investigaciéon de mercados y sacar conclusiones
pertinentes, a continuacibn se presenta los siguientes analisis de la

investigacion:

2.1 MERCADO RELEVANTE Y CLIENTE POTENCIAL

Es necesario determinar el mercado a cual va a estar dirigido el producto y
definir el perfil o los perfiles de los clientes potenciales a cuales se va a ofrecer
el producto y orientar de mejor manera las estrategias de Marketing para asi

tener una mejor introduccion, desarrollo y competitividad dentro del mercado.

El Ecuador hasta el mes de mayo del afio 2010 consta de 14,204,900
habitantes aproximadamente segun las cifras publicadas en el INEC, los cuales
se encuentran principalmente distribuidos en las provincias de Guayas con un
total de 3,744,351 habitantes Pichincha con 2,796,838 y Manabi con 1,366,173.

El perfil del consumidor del producto son personas que vivan en la ciudad de
Quito, de 20 afios de edad en adelante, de clase media, tipica alta y alta que
consuman productos saludables nutricionales.

2.1.1 Segmentacién de Mercados y Mercado Objetivo

La provincia de Pichincha se encuentra distribuida en 9 cantones, a

continuacion se muestra la distribuciéon de habitantes por cantén:
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Tabla No. 2.1 Niumero de habitantes por cantén de la Provincia de Pichincha

# Habitantes
AREA AREA

Canton RURAL URBANA Total
Quito 532,202 1,619,791 2,151,993
Cayambe 47,469 36,919 84,388
Mejia 59,124 14,433 73,557
Pedro Moncayo 22,868 7,069 29,937
Rumifiahui 11,319 65,740 77,059
Santo Domingo 104,410 231,302 335,712
San Miguel De Los Bancos 9,007 3,528 12,535
Pedro Vicente Maldonado 7,102 4,554 11,656
Puerto Quito 17,356 2,645 20,001
Total 810,857 1,985,981 2,796,838

Fuente: Proyecciones de poblacion INEC’
Elaborado por: El autor

Grafico No. 2.1 Niumero de habitantes por cantén de la Provincia de Pichincha
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Fuente: Proyecciones de poblacion INEC®
Elaborado por: El autor

" INEC.
02/05/10
® Ibidem.

(2010): Proyecciones de de Poblacion.

URL: http://www.inec.gov.ec.

Descargado
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Como podemos observar el cantéon Quito es el que contiene mayor poblacion,
ya que constituye el 77% de la poblacion de la provincia de Pichincha vy
ademas es la mas desarrollada economica y urbanisticamente. Ademas el
75% de la poblacién se encuentra en el area urbana lo cual representa un

mercado numeroso y atractivo.

2.1.2Demografia y Comportamiento del Comprador

La ciudad de Quito se encuentra estructurada demograficamente en cuanto a

edades de sus habitantes de la siguiente manera:

Tabla No. 2.2 Numero de habitantes de Quito por edades

Edad # Habitantes %
1-19 695,056 43%
20-34 465,096 29%
35-44 208,894 13%
45- 54 127,450 8%
54- 64 72,587 4%
64-74 34,969 2%
> 74 15,739 1%
Total 1,619,791 100%

Fuente: Proyecciones de poblacion INEC
Elaborado por: El autor
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Grafico No. 2.2 Numero de habitantes de Quito por edades
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Fuente: Proyecciones de poblacién INEC
Elaborado por: El autor

Como podemos observar en la ciudad de Quito el grupo de edades de
personas mas numeroso es el de 0 a 19 afnos de edad, el que se encuentra
principalmente conformado por nifios, adolecentes y estudiantes de primeros
anos de universidad, que regularmente todavia se encuentran bajo la custodia
de sus padres, este grupo los nifios y adolecentes seran grandes consumidor
del producto debido a que el producto puede ser consumido como colaciones

en los recreos de las escuelas y colegios.

2.2 TAMANO DEL MERCADO

El mercado de potenciales compradores del producto constituyen las personas
de 20 anos de edad en adelante que vivan en la zona urbana de la ciudad de
Quito, que pertenezcan al estrato socioecondmico medio, medio alto y alto,
segun la encuesta de Ingresos y Gastos realizada por el INEC, este perfil
alcanza la suma de 508.604 habitantes, correspondientes al 31% de la
poblacion, lo cual es un numero importante de potenciales clientes a los cuales

se puede vender el producto.
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2.3 LA COMPETENCIAY SUS VENTAJAS

En el mercado ecuatoriano existen grandes empresas productoras de
derivados lacteos tales como el yogurt, la avena en leche y leches de sabores
que cuentan con una amplia experiencia en el mercado y gozan de un prestigio
de sus marcas tales como productos Distribuidora Toni, el Kiosko, Alpiecuador

S.A. (Productos Alpina), Industria lechera Carchi S.A.

Los principales productos sustitutos ofertados por la competencia son el yogurt,
avenas y leches de sabores ofertadas principalmente por las empresas antes

mencionadas.

En el mercado ecuatoriano existe una rivalidad marcada entre dichas marcas
ya que en los principales supermercados del pais se encuentran estos
productos, a continuacion se muestra una matriz de precios de venta de los

productos de estas compainiias en los principales supermercados del pais.

Tabla No. 2.3 Comparacién de precios de productos sustitutos AVENAS

Presentacion | Supermaxi | Santa Maria Aki
Téni del Ecuador S.A. 250 cc 0.46 0.43 0.43
Nestle S.A. 200 cc 0.43 0.43 0.43
Alpina S.A. 250 cc 0.68 0.66 0.65

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

Tabla No. 2.4 Comparacion de precios de productos sustitutos YOGURT

Presentacion | Supermaxi | Santa Maria Aki
Téni del Ecuador S.A. 200 cc 0.58 0.54 0.56
Nestle S.A. 200 cc 0.54 0.50 0.52
Alpina S.A. 180 cc 0.49 0.47 0.49

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor
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Tabla No. 2.5 Comparacion de precios de productos sustitutos LECHES DE SABORES

Presentacion | Supermaxi | Santa Maria AKi
Toéni del Ecuador S.A. 200 cc 0,57 0,54 0,57
Nestle S.A. 200 cc 0,53 0.53 0.52
Rey Leche 200 cc 0,47 0,48 0,47

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

Se puede observar en las tablas los precios de las principales empresas que
dominan el mercado tienen en promedioé un precio de US$0,50 en cualquiera
de los tres productos sustitutos, la competencia de estas compafias se da en
los distintos conceptos, embases, presentaciones sabores, texturas vy

publicidad de los productos.

A continuacidn se presenta antecedentes y un andlisis de los principales

actores del Mercado:

Nestlé.- Es una empresa originaria de Estados Unidos con alrededor de 60
anos en el mercado Ecuatoriano especializado en productos alimenticios, hoy
por hoy Nestle en el Ecuador es una gran corporacién que tiene una gran
participacion en el mercado de bebidas alimenticias principalmente con sus
productos Nesquik y la Lechera, yogu yogu y Avena Nestle que son
comercializados en las grandes cadenas de supermercados y minoristas,
especializados a atender principalmente a un sector de clase media y alta de la

ciudad con sus productos de alta calidad.

Industrias Tony.- Es una empresa que nace en el afio 1978 bajo la direccién y
tecnologia de Tony Suiza, con la primera planta procesadora de yogurt en el
Ecuador, esta empresa es caracterizada por las distintas variedades de yogurt
explotando las bondades nutricionales de los mismos tales como el
Lactobacillus GG. Esta empresa cuenta con un gran portafolio de productos
los cuales van dirigidos hacia varios segmentos teniendo un gran espacid y

posicionamiento en la mente del consumidor, la estrategia de Toni consiste en
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la diferenciacion de sus productos producidos con alta tecnologia e innovacién
en ventajas nutricionales para el consumidor. Otras bebidas de gran
aceptacion por el mercado son las leches de sabores Tony y las Avenas Tony

que de igual manera que todos sus productos constan con una gran calidad.

Productos Alpina.- Es una empresa de origen Colombiano constituida en
1945 con gran participacion en paises como Ecuador y Venezuela, Centro
América y sur de Norte América la Compafiia se dedica a la produccién de
productos derivados de la leche tales como el Yogurt, bebidas lacteas de
sabores, quesos y leche. En el Ecuador la empresa se encuentra muy bien
posicionada con sus productos como el Yogurt, las Avenas y Leches de
sabores esta compafia se caracteriza por sus llamativos empaques vy
variedades de sabores en sus productos de sus bebidas, esta compania tiene

amplia presencia en los supermercados del pais.

El producto “Morocho de dulce Envasado” competiria contra estos productos
sustitutos ya que estos juegan un papel fundamental en la decisién de compra
del consumidor, el producto cuenta con algunas ventajas de este entorno
competitivo el primero es que los principales actores del mercado no compiten
en precio ya que este tiene pequenas variaciones entre marcas, sino estos
compiten con la diferenciacién de sus productos ya sean potencializando las
ventajas nutricionales o los diferentes sabores y texturas que hagan sobresalir

a un producto de otro.

El morocho de dulce tiene una ventaja sobre los productos sustitutos en el
mercado, esta radica en que estas empresas no han incursionado en el
mercado de bebidas tradicionales locales, su produccién es mas industrializada
que artesanal, con lo cual el concepto del producto no tiene comparacién con

los de la competencia.
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2.4 PARTICIPACION DE MERCADOS Y VENTAS DE LA INDUSTRIA

En el mercado de productos lacteos en el Ecuador, el Yogurt es uno de los
productos que mas consumo tiene, es asi que se puede observar en los
supermercados que el tamafno de la percha para la leche y el yogurt es casi del
mismo tamafo y ademas en la encuesta realizada el 55% de la muestra afirma
que este es el producto que mas prefieren consumir de tal manera que este es
el producto sustituto con mas aceptacién y es con el cual se pretende competir
en el mercado.

En este mercado de Yogurt se evidencia claramente a Toni como lider. Este
posee gran parte de la participacion del mismo y esta presente en todos los

canales de venta, a excepcion de los locales especializados.

Los productos que ofrecen estos competidores son:

Tabla No. 2.6 Portafolio de productos sustitutos

Toni Nestle Alpina
Toni Yogurt, Toni _ Yogurt,
Yogurt . Yogurt Clasico
Vitaly Frescoyurt
Yogurt Light Yogurt Light 0% Grasa
Toni Yogurt Diet, Toni
Yogurt Dietético . Yogurt Clasico Diet
Mix Diet
Toni Mix, Toni Mix
Yogurt con Cereal Diet Yogurt con Cereal Bonyurt
ie
Yogurt con Jalea Yogurtmet Postre de Yogurt Alpinete
Yogurt con Trozos Toni Yogurt con Yogurt Trozos
de Frutas Trozos de Fruta de Fruta
Shake Toni, Toni Yogurt de contextura
Otros o
Benecol liviana yogu yogu

Fuente: http://www.tonisa.com/Web/desktop.aspx?SiteTreelD=235
http://www.nestle.com.ec/institucional/home.html
http://www.alpinaecuador.com

Elaborado por: EIl Autor
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El mercado de yogurt es un mercado maduro que en la ultima década ha
sufrido cambios debido a las innovaciones que se han ido realizando en los
productos. Actualmente encontramos en el mercado a Toni como lider del
mercado seguido por Nestlé y Alpina. También existen otras empresas como
Kiosko, Ali Baba y Reyogurt que tienen presencia en el mercado pero que no

son significativamente preferidos por el consumidor.

A continuacidon se muestra las ventas de la industria en el afio terminado al 31
de diciembre del 2009 y la participacion de cada una de las empresas que esta

inmersa en el mismo:

Tabla No. 2.7 Ventas Industria del Yogurt en Quito Al 31 de diciembre del 2009

Ventas

Empresa Participante En miles de US$ %
Toni del Ecuador 16,344 38%
Nestle 13,334 31%
Alpina 6,882 16%
El kiosko 3,441 8%
Otros 3,011 7%
Total 43,012 100%

Fuente: Articulo de consultoria Price Waterhouse Coopers Ver Anexo A3
Elaborado por: El Autor
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Grafico No. 2.3 Participaciéon de mercado Industria del Yogurt

7%

W Toni del Ecuador
M Nestle

Alpina
W El kiosko

B Otros

Fuente: Articulo de consultoria Price Waterhouse Coopers Ver Anexo A3
Elaborado por: EIl Autor

Como podemos analizar la industria de la bebida del Yogurt es muy atractiva
debido a que constituyen US$43 millones en total generados en el afio 2009 de
los cuales Productos Toni con ventas de 16 millones correspondientes un 38%
liderando la industria seguido por Nestle con ventas de 13 millones con un 31%
de participacion seguidas por Alpina con un 16%, productos el Kiosko 8% y

otras empresas entre las cuales se dividen el 7% restante del mercado.

Debido a que el proyecto en cuestion es de una empresa nueva, se ha
determinado conveniente utilizar el método cualitativo de prondstico de ventas
de participacion de mercado que segun Stanton William consiste en decidir
captar un porcentaje del total de las ventas generadas en el mercado teniendo

en cuenta los recursos e inversién del proyecto®.

Con estos antecedentes queda claro que la industria a la que se entrara a
competir es muy atractiva ya que son US$43 millones por los cuales compiten

las empresas de la misma y tomando en cuenta las capacidades logisticas,

® Stanton, William. (2004): Fundamentos de Marketing. McGraw Hill. p. 188.
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capacidad de produccion, inversion, publicidad y de que el producto que se va
ingresar va ha ser totalmente nuevo en el mercado, se estima ingresar al
mismo con unas ventas correspondientes al 0.25% del total generado en el afio

2009, lo cual representa US$107,530 para el primer afio.

Se selecciond este porcentaje debido a que el 7% del mercado se encuentra
conformado por empresas pequefias de similar inversion y caracteristicas y se
concluyé por lo tanto que es muy alcanzable abarcar dicho porcentaje de
participacion del mercado debido a que el producto es nuevo y se ganara

participacion de todos los competidores que conforman el mismo.

Para proyectar a los siguientes afios se considero una tasa de crecimiento del
10% de acuerdo a los objetivos planteados en el Capitulo 1. Dichas cifras se

detallan a continuacion:

Tabla No. 2.8 Ventas proyectadas
2011 2012 2013 2014 2015
107,530 118,283 130,111 143,122 157,435

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

Ademas en las encuestas realizadas a los potenciales clientes en la pregunta
19 se consulto a los encuestados sobre su intencionalidad de compra lo cual
reflejé que 374 personas contestaron la cantidad aproximada que comprarian
del producto mensualmente lo cual alcanza una suma de 5,181 unidades, los

restantes 26 corresponde a respuestas descartadas por la pregunta filtro.

Lo cual indica que en promedio los consumidores comprarian 13 unidades del
producto mensualmente, indicador que reafirma la aceptacion del mismo en el

mercado e indica que la meta de captar el 1% del mercado es muy alcanzable.



42

2.5 EVALUACION DEL MERCADO DURANTE LA IMPLEMENTACION

De acuerdo a la investigacion realizada se pudo determinar que el mercado de
las bebidas lacteas es un mercado atractivo en el cual existe un mercado
amplio y que tiene la costumbre de adquirir regularmente este tipo de
productos, existen empresas bien posicionadas en cuanto a marca en el
mercado pero cabe recalcar que estas seran productos sustitutos del morocho
de dulce, ademas se pudo observar que la competencia entre las empresas
existentes no se encuentra enfocada en el precio sino mas bien en la
diferenciacién de sus productos lo cual es positivo debido a que no se pone en

riesgo la rentabilidad de los mismos en el proceso competitivo.
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CAPITULO Il

3 PLAN DE MARKETING

En el presente capitulo se desarrollara el plan de marketing, esta es una
herramienta de gestion por la que se determina los pasos a seguir, las
metodologias y forma parte de la planificacion estratégica de una compainia.
Esta herramienta nos permite marcarnos el camino para llegar a un lugar

concreto.

Segun Philip Kotler "el marketing es un proceso social y administrativo
mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a
través de generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus

semejantes”.™

Ademas se determinara las condiciones necesarias para favorecer el
intercambio entre las dos partes que ambas resulten beneficiadas, lo mas
importante en la elaboraciéon de este plan consiste en poder planificar, con
bastante garantia de éxito, el futuro del proyecto, basandose para ello en las
respuestas que ofrece a las demandas del mercado, y que el entorno en el que
nos posicionamos cambia y evoluciona constantemente, el éxito dependera, en
gran parte, de la capacidad de adaptacion y anticipacién a estos cambios. Se
debe comprender en qué medida y de qué forma los cambios futuros que
experimentara el mercado afectaran a la empresa y de establecer las
estrategias mas adecuadas para aprovecharlos al maximo para obtener
beneficio y en tal razén se determinaran las estrategias a ser elegidas para

penetrar, expandirse y mantenerse en una buena posicién dentro del mercado.

1% Kotler, Philip. (2001): Direccion de Mercadotecnia. México: McGraw Hill. p. 7.
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3.1 ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING

En el presente capitulo se realizara un andlisis de los factores que
determinaran las estrategias de Marketing a implementar en el negocio para lo
cual se tomaran en cuenta aspectos los analizados en los capitulos anteriores
lo cual nos ayudara a orientar de mejor manera los esfuerzos de

mercadotecnia.

En el capitulo anterior se analizé el mercado objetivo para la venta del producto
morocho de dulce el cual lo constituyen los habitantes de la ciudad de Quito de
20 anos en delante de estrato socioecondmico medio, medio alto y alto que

estén dispuestos a degustar del producto.

A continuacion se detallan las estrategias a ser utilizadas para obtener un buen

desarrollo, crecimiento y competitividad en el mercado:

3.1.1 Estrategia de Desarrollo

o Estrategia de diferenciacion: Se implantara una estrategia de
diferenciacién en producto, mercado y satisfaccién del cliente con la
finalidad de no competir en el mercado por precio sino mas bien por los
productos innovadores que son lanzados al mismo y por los procesos de
captacién y retencion del cliente, a continuacién se detallan las tacticas a

utilizar para llevar a cabo esta estrategia:

= Tactica 1: Lanzar un producto que es totalmente nuevo en el mercado
ya que no existe un producto con similares caracteristicas y se
aprovechara de esta condicion para ganar participacion en el mismo y

un espacié en la mente del consumidor.

» Tactica 2: Buscar ampliar el portafolio de productos, con bienes
tradicionales aceptados por el publico, no comercializados ni

industrializados en el mercado.
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Tactica 3: Desarrollar formas de publicidad para obtener mas contacto
con el cliente como auspicios en torneos deportivos de escuelas y
colegios, dinamicas para estudiantes en los mismos establecimientos y
constantemente desarrollar nuevas acciones publicitarias que puedan
tener un impacto sobre los consumidores y asi comunicar de manera
mas eficaz sobre el producto y sus beneficios y de esta manera lograr

una ventaja competitiva en el mercado.

3.1.2Estrategia de Crecimiento

e Se implantara esta estrategia para aumentar las ventas desarrollando

productos mejorados o nuevos, destinados a los mercados ya atendidos

por la empresa. A continuacion se detallan las tacticas a implementar

para crecer dentro del mercado:

Tactica 1: Los resultados arrojados en la investigacion de mercados
nos indico que el sabor es el atributo mas determinante al momento de
la decision de compra, asi que de esta manera se evaluara
constantemente maneras de mejorarlo y ademas desarrollar nuevos

productos dentro de la linea de productos tradicionales ecuatorianos.

Tactica 2: Realizar un estricto control de calidad en el proceso
productivo para asi mantener la calidad del producto que se va a
comercializar hacia los clientes y a largo plazo implantar normas 1SO

en los procesos.

Tactica 3: Continuar con los esfuerzos de modificacion y mejora de

producto para aumentar los beneficios del cliente y reducir los costos.

Tactica 4: Enfocar la publicidad en la estimulacion de la demanda
acentuando las caracteristicas y beneficios superiores del producto,

publicidad recordatoria.
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» Tactica 5: Ampliar las capacidades de servicios postventa, desarrollar
o ampliar la propia fuerza de servicio para asi garantizar la satisfaccion

y retencidn de los clientes.

= Tactica 6: Capacitar constantemente al personal de ventas para que
asi estos puedan atender de manera correcta las necesidades de los

clientes y ampliar el mercado con nuevos consumidores.

= Tactica 7: Monitorear constantemente a la demanda para asi poder
atender a la misma y no tener problemas de agotamiento de

existencias.

= Tactica 8: Publicidad por medio de folletos nutricionales para incentivar

al mayor consumo del producto.

= Tactica 9: Realizar contratos de largo plazo con clientes importantes
obteniendo buenas condiciones para ambos para asi lograr una mayor

distribucion hacia los consumidores.

3.1.3 Estrategias Competitivas

o Estrategia de seguidor: El seguidor es aquel competidor que tiene una
cuota de mercado mas reducida que el lider. Su estrategia consiste en
alinear sus decisiones con respecto a las del lider. No ataca, coexiste con
él para repartirse el mercado. Trata de desarrollar la demanda genérica
concentrandose en segmentos del mercado en los que posee una mayor
ventaja competitiva, con una estrategia propia. A continuacion se detallan

las tacticas a implementar para competir dentro del mercado:

= Tactica 1: Monitorear constantemente las estrategias de los lideres de
mercado para adaptar y mejorar dichas estrategias para asi obtener

una mejor ventaja.
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» Tactica 2: Identificar errores de posicionamiento de los lideres del
mercado para aprovecharse de tal situacion y entrar a dichos mercados

y lograr una mejor posicion.

» Tactica 3: Identificar vacios u otros de Marketing de los lideres del
mercado para aprovecharse de tal situacion y disefiar programas de

marketing capaces de competir y superarlos exitosamente.

o Estrategia de especialista: El especialista es aquel que busca un hueco
en el mercado en el que pueda tener una posicion dominante sin ser
atacado por la competencia. Se concentra en un segmento del mercado,
dominandolo y sirviéndolo con una gran especializacion y obteniendo

suficiente potencial de beneficio.

= Tactica 1: Monitorear constantemente la satisfaccion del cliente para

garantizar la retencion del mismo.

= Tactica 2: Aumentar frecuencia de consumo desarrollando formas

nuevas y mas variadas del producto.

De las estrategias antes expuestas se pondra mayor énfasis a la de
diferenciaciéon ya que en ella radica la ventaja competitiva del producto y
sera de primordial importancia para poder incursionar al mercado y

posicionarse en el mismo.

3.2 POLITICA DE PRECIOS

Segun Philip Kotler el precio es el elemento de la mezcla de marketing que
produce ingresos; los otros producen costos. El precio también es unos de los
elementos mas flexibles, se puede modificar rapidamente, a diferencia de las
caracteristicas de los productos y los compromisos con el canal de

distribucion.’

" Ibidem. p. 42.
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La eleccion de una adecuada politica de precios es un paso fundamental
dentro del proceso de fijacion de precios porque establece las directrices y
limites para la fijacion del precio inicial y los precios que se iran fijjando a lo
largo del ciclo de vida del producto, todo lo cual, apunta al logro de los objetivos
que se persiguen con este elemento estratégico que forma parte de la mezcla

de mercadotecnia.

Se determindé que las principales empresas posicionadas en el mercado de
bebidas lacteas como Toni, Nestlé y Alpina no compiten en el mercado con una
guerra de precios, sino mas bien por los atributos e innovacién en sus
productos y en esta manera el morocho de dulce se comercializara en un

precio competitivo a sus productos sustitutos.

A continuacion se nuestra los precios promedios de los productos de la

competencia:
Tabla No. 3.1 Yogurt (presentaciéon de 200cc)
Competidor Precio
Toéni del Ecuador S.A. 0,56
Nestlé S.A. 0,52
Alpina S.A. 0,54

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

Tabla No. 3.2 Leches de sabores (presentacion de 200cc)

Competidor Precio
Toni del Ecuador S.A. 0,56
Nestlé S.A. 0,53
Alpina S.A. 0,47

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor
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Tabla No. 3.3 Avenas (presentacion de 250cc)

Competidor Precio
Toni del Ecuador S.A. 0,44
Nestlé S.A. 0,54
Alpina S.A. 0,66

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

De los precios expuestos en las tablas podemos observar que los productos
sustitutos con los cuales se compite tienen en el caso de las avenas un precio
minimo de US$0,44 en el producto comercializado por la empresa Toni del
Ecuador S.A. y un precié maximo de US$0,66 en la comercializada por Alpina

S.A. existiendo un rango entre dichos productos de US$0,12.

En el caso del yogurt el precio minimo registrado es de US$0,52 en el producto
comercializado por la empresa Nestlé S.A. y un precié maximo de US$0,56 en
el comercializado por Toni del Ecuador S.A. existiendo un rango entre dichos
productos de US$0,04.

En el caso de las leches de sabores el precio minimo registrado es de US$0,47
en el producto comercializado por la empresa Alpina S.A. y un precié maximo
de US$0,56 en el comercializado por Toni del Ecuador S.A. existiendo un rango
entre dichos productos de US$0,09.

Se puede observar en el analisis de precios de los productos sustitutos
podemos darnos cuenta que los rangos de precios entre estos no son muy
amplios debido a que la competencia entre los mismos es por atributos mas no
por precio, en base a este antecedente se formulé una pregunta en la encuesta

realizada la cual se expone a continuacion:

Pregunta 15: ; Teniendo en cuenta que una presentacion individual (250 cc) de
yogurt cuesta en promedio US$0,58 y una de avena de la misma cantidad
US$0,68 cuanto estaria dispuesto a pagar por la bebida Morocho de dulce

embasado?
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Tabla No. 3.4
Respuesta Total %
a) De US$0,52 a US$0,56 87 22%
b) De US$0,57 a US$0,61 138 | 34%
c) De US$0,62 a US$0,68 152 38%
No aplica 23 6%
Total general 400 | 100%

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: El Autor

Analizando los datos podemos ver que un 72% de la muestra escogié como
ideal un precio superior a los US$0,56 de tal manera que el precio optimo fijado
de acuerdo a los precios de mercado de los productos sustitutos y los
resultados de las encuestas como precio de venta al publico es de US$0,61
con el cual el 34% de la poblacion estaria dispuesto a pagar y para el 38% que
contesto en el rango c le resultaria muy accesible y el precio de venta al
distribuidor sera de US$0,55 este tendra un margen de utilidad del 10% vy la
empresa tendria un margen de utilidad del 25% puesto que el costo unitario del

producto analizado en el Capitulo 9 Plan Financiero es de US$0,41.

3.3 TACTICA DE VENTAS

Las ventas de la companiia se las realizaran por medio de representantes de
ventas los cuales seran los encargados de atender las diferentes zonas en
donde se encuentran ubicados los supermercados, delicatesen y minoristas de
la ciudad de Quito, los representantes van a ser los encargados de abrir
nuevos distribuidores, atender las requisiciones y entregar material publicitario
que motive el consumo del producto y el trabajo de los mismos tendra un

exhaustivo monitoreo y supervision por parte de la gerencia.

Para atender las distintas zonas de la ciudad de Quito sera necesario contratar
2 vendedores los cuales atenderan el sector norte, centro y sur de la ciudad y

la gerencia se encargara de la atencion de los supermercados grandes.
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Las ventas tendran un comportamiento ciclico debido a que la temporada
escolar en la sierra es de Septiembre a junio y en estos meses la demanda del
producto sera mayor. Para los meses en los cuales los estudiantes se
encuentran de vacaciones se realizaran campafas publicitarias y promociones

para que sigan consumiendo el producto.

A continuacion se define el perfil buscado en los representantes de venta que

necesitara la compafia para atender y captar nuevos clientes:

Cargo: Representantes de Ventas

Educacién: Estudiante o graduado de Ingenieria Comercial, Marketing o afines.
Habilidades: Habilidad de comunicacion, persuasion, desenvolvimiento en
publico y liderazgo efectivo.

Experiencia: minimo 3 afos de trabajo en una industria similar

Remuneracion mensual: US$240 mas US$60 de movilizacion

Comisiones: 2% de la cartera recuperada en el mes.

3.4 POLITICA DE SERVICIO AL CLIENTE Y GARANTIAS

La politica de la empresa estara enfocada a retener al cliente cumpliendo sus
expectativas en servicio, tiempos de entrega y se realizaran descuentos por
volumenes de compra, ademas se aceptaran devoluciones del producto

caducado con previa verificacion.

Ademas se realizaran constantes monitoreos de satisfaccion con el cliente con
el fin de determinar si el trabajo realizado se encuentra de acuerdo a las
expectativas del mismo e identificar oportunidades para obtener una mejora

continua en el servicio y retener la fidelidad del cliente.

Adicionalmente se garantizara a los distribuidores un producto en las mejores

condiciones y ellos podran devolver productos que se encuentren con defectos
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de produccion con previa verificacidn y comunicacion a Gerencia para emplear

los correctivos necesarios.

3.5 PROMOCION Y PUBLICIDAD

Se utilizara la promocién de ventas directas en los distribuidores por medio de
material POP como afiches, vallas, mesas, folletos de nutricion, ademas se
realizaran descuentos por volumen de compras ademas se premiara a los
distribuidores que registren un nivel de compras mas elevados con unidades
extras y material adicional, también se realizaran degustaciones de producto en
los supermercados del pais en donde se realizaran promociones y descuentos

para motivar a la compra del producto.

Adicionalmente se realizaran visitas a escuelas y colegios de la capital en los
cuales se realizaran juegos deportivos, dinamicas y se obsequiaran muestras
de los productos a los estudiantes para que prueben el producto y se entregara

materiales publicitarios tales como reglas, esferos, libretas, etc.

3.6 DISTRIBUCION

El canal de distribucion a utilizar es por medio de ventas a los grandes
supermercados, delicatesen, minoristas y bares de escuelas y colegios de la
ciudad de Quito.

Los agentes de ventas tendran que visitar a los distribuidores donde receptaran
la orden de pedido, esta debe ser entregada en las oficinas administrativas en
donde se procesaran las ordenes para su despacho, una vez procesada la
orden se despachara la mercaderia por medio del camién propio de la empresa
hacia donde los clientes con las respectivas guias de remisién y facturas en la

cual el cliente debera registrar su firma de conformidad y recepcion.
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A continuacion se presenta un diagrama de la cadena de distribucion:

Grafico No. 3.1 Diagrama de la cadena de distribucion

Transporte de
[ Proveedores ] E> [ Manufactura ] I:} entrega |:>[ Sl;/p;ri?;li'ts:taadsos }lj

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

En cada punto de la cadena de distribucion se monitoreara que exista una
fluidez apropiada con el fin de garantizar que el producto siempre llegue al

consumidor final en buen estado y tiempo de entrega.

A continuacion se presenta un estudio de los principales distribuidores que se

encuentran localizados en la ciudad de Quito:

3.6.1 Supermercados

CORPORACION LA FAVORITA

Constituye uno de los grupos corporativos de mayor renombre y trascendencia
en el pais ya que dentro de este se encuentran en varios negocios muy
exitosos tales como Supermercados, articulos de construccidén y ferreteria,
productos electicos y para el hogar, librerias, tiendas para nifios y articulos

navidenos.

Corporacion Favorita es duefia de los supermercados mas grandes del pais
tales como Supermaxi, Megamaxi y Aki supermercados, a continuacién se

presenta una descripcion de tales almacenes:

SUPERMAXI

Supermaxi es la cadena de supermercados mas grande del pais con 55 afos

de experiencia. Cuenta con 10 locales en quito y 28 a nivel nacional en los que
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oferta mas de 16.000 items para satisfacer todas las necesidades de sus
clientes. Ofrecen productos y servicios de 6ptima calidad, brindando la mejor

atencion al cliente y precios justos.

MEGAMAXI

Megamaxi es el primer hipermercado del pais, que ademas del servicio de
supermercado cuenta con secciones de ropa, electrodomésticos, audio y video,
ferreteria, entre otros. Tenemos 3 locales ubicados en Quito y 9 en total en el

resto del pais.

AKI

Super Despensa Aki es una solida cadena de supermercados, que nacid
pensando en ofrecer la mayor variedad de productos a los precios mas bajos
del mercado, a todo el pueblo ecuatoriano.

Posee 10 locales en la ciudad de Quito y un total de 33 locales todo el pais
tiene una amplia oferta de productos que incluye abastos, electrodomésticos,

juguetes, articulos para el hogar, higiene y belleza.

CORPORACION EL ROSADO

La cadena de autoservicio de Importadora El Rosado le ofrece cobertura en 26
locales de Mi Comisariato, 9 Hipermercados, 12 locales de Mi Jugueteria, 12
tiendas por departamento de Rio Store, 10 Locales de Ferrisariato, 10

complejos Supercines.

Sus locales estan ubicados en Guayaquil, Quito, Machala, Manta, Portoviejo,
Salinas y Milagro. En cada uno de estos locales se puede encontrar una gran
variedad de articulos nacionales e importados: comestibles, ropa, calzado,

juguetes, herramientas, muebles entre otros articulos.
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SUPERMERCADOS SANTA MARIA

Es una cadena de supermercados que tiene 10 locales en la ciudad de Quito y
ha experimentado un rapido crecimiento en la capital, posee una amplia gama
de productos para ofrecer y sin duda tiene un gran posicionamiento en el

mercado ecuatoriano.

En la actualidad Supermercados Santa Maria poseen sucursales en varias
provincias del Ecuador y se perfila a seguir ampliando sus negocios hacia el

resto del pais.

Ver requerimientos de ingreso de proveedores a los grandes supermercados

en Anexo A4.

MINORISTAS

En la ciudad de Quito existen alrededor de 25mil tiendas minoristas12 de las
cuales se van a atender principalmente a las ubicadas en barrios de clase
media, media alta y alta de la capital en donde se encuentra el mercado
objetivo del proyecto. Se manejara un crédito de 30 dias con este tipo de
distribuidores y se evaluara ampliaciones de la linea de crédito de acuerdo a su

comportamiento.

2 INEC. (2010): Analisis sectorial de la Industria de alimentos y bebidas en el Ecuador. URL
http://www.inec.gov.ec. Descargado 29/11/2010
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CAPITULO IV

4 DISENO Y PLANES DE DESARROLLO

41 ESTADO ACTUAL DE DESARROLLO Y ACTIVIDADES PENDIENTES

En esta etapa del proyecto ya se tiene definido las caracteristicas que tendra el
producto en funcion de las necesidades de los consumidores y ahora en el
presente capitulo se presentara las etapas que se debe realizar para que el
producto pueda estar listo para ser consumido por sus potenciales clientes, a

continuacion se detalla las actividades necesarias para este fin:
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Grafico No. 4.1 Procesos

/Proceso 1: Identificacion de materiales a ser utilizado en el proceso productivo \
Responsable: Equipo de trabajo

Tareas: Identificacion de los materiales a utilizar en el proceso productivo, realizar cotizaciones con
proveedores y determinar los precios, accesibilidad y tiempos de entrega.

Fechas: Del 30 de Agosto al 5 de Septiembre

N

/Proceso 2: Identificacion de maquinaria a ser utilizada en el proceso productivo \

Responsable: Equipo de trabajo

Tareas: Identificacion de la maquinaria a utilizar en el proceso productivo, realizar cotizaciones con
proveedores y determinar los precios y accesibilidad y tiempos de entrega.

Fechas: Del 6 al 12 de Septiembre
\

Proceso 3: Determinacion del proceso productivo

\

Responsable: Expertos en tratamientos de alimentos
Tareas: Definicion optima del proceso productivo.
Fechas: Del 13 al 27 de Septiembre

o

Proceso 4: Determinacion de preservantes a aplicar al producto
Responsable: Expertos en tratamientos de alimentos

Tareas: Definicion de los preservantes a ser utilizados en el producto.

Fechas: Del 13 al 27 de Septiembre
\ J

-

Proceso 5: Pruebas del producto

J

Responsable: Expertos en tratamientos de alimentos
Tareas: Pruebas de conservacion del producto.
Fechas: Del 13 al 27 de Septiembre

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

A continuacion se presenta un diagrama de Gantt, con el cronograma de las

actividades a realizar:



Tabla No. 4.1 Diagrama de Gantt, Cronograma de Actividades

Mes 1
# Actividad Responsable
Sem 1 Sem2 | Sem3 | Sem4

Identificacion de materiales a ser utilizado en el _ _
1 _ Equipo de trabajo X

proceso productivo

Identificacion de maquinaria a ser utilizada en el ) )
2 _ Equipo de trabajo X

proceso productivo
3 | Determinacion del proceso productivo Expertos en tratamientos de alimentos X X
4 | Determinacion de preservantes a aplicar al producto | Expertos en tratamientos de alimentos X X
5 | Pruebas del producto Expertos en tratamientos de alimentos X X

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

8G
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4.2 DIFICULTADES Y RIESGOS

Debido a que el proyecto no demanda de maquinaria demasiado sofisticada
para su elaboracion, sino mas bien posee un proceso tradicional, el principal
riesgo que afronta el desarrollo del nuevo producto es el no encontrar el
preservante adecuado para el tratamiento de este ya que debe prolongar el
tiempo de expiracion del producto hasta tener una duracion de un afio y que el

sabor del mismo no se vea afectado.

Para mitigar este riesgo se contratara a una compania experta en el manejo de
alimentos la cual realizara todas las pruebas necesarias para poder encontrar

el preservante adecuado para el producto.

4.3 MEJORAMIENTO DEL PRODUCTO Y NUEVOS PRODUCTOS

Se realizara un constante monitoreo de control de calidad del producto y se
buscara nuevos procesos mas eficientes para el proceso productivo dando

como resultado un producto de mejor calidad a menores costos.

Para la introduccion de la bebida al mercado se planea incursionar con la
bebida del morocho de dulce con el sabor natural, a partir del segundo ano se
planea ampliar la gama de productos con la bebida morocho de dulce con
fortalecimiento en calcio, endulzado con Splenda en presentacion dietética y

con sabores tales como frutilla, vainilla y chocolate.

44 COSTOS DE DESARROLLO PROYECTADOS

A continuacion se detalla los costos proyectados en cada una de las etapas de

desarrollo del producto los cuales seran como se detalla:
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Grafico No. 4.2 Costos Proyectados

Proceso 1: Identificacion de materiales a ser utilizado en el proceso productivo
Proceso 2: Identificacion de maquinaria a ser utilizada en el proceso

Remuneracién equipo de trabajo: US$250

J/
Proceso 3: Determinacion del proceso productivo \
Proceso 4: Determinacion de preservantes a aplicar al producto
Proceso 5: Pruebas del producto
Honorarios profesionales: US$300 /

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

4.5 PROPIEDAD INTELECTUAL

La bebida del morocho de dulce se encontrara debidamente patentada e
inscrita en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual con el fin de
patentar la formula, el proceso de produccion, isotipo, marca, logos, disefio de
etiqueta y colores utilizados en la misma para asi que estos elementos del
producto se encuentren protegidos por la Ley de Derechos de Autor, ademas
en el articulo 27 de la Declaracion Universal de Derechos Humanos, contempla
que “el derecho de toda persona a la proteccion de los intereses morales vy
materiales que se derivan de la autoria de las producciones cientificas,
literarias o artisticas “ y de esta manera proteger dichos elementos de posibles

plagios.
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CAPITULO V

5 PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

5.1 ESTRATEGIA DE OPERACIONES

Para el proceso productivo la compaiiia constara con una planta en la que se
elaborara la bebida a comercializar, para la elaboracién del morocho de dulce
embasado no se necesita un proceso productivo complejo ni maquinaria muy

especializada mas bien el proceso es artesanal.

Para la produccion de la bebida es necesario constar con la siguiente materia

prima que a continuacion se detalla:

e Morocho

e Leche

e Especias

e Azucar

e Preservantes
e Envase

e Etiqueta

A continuacion se realiza un analisis de cada materia prima necesaria para la

produccion:

Morocho: Este es un grano cultivado en la regidon de la sierra, principalmente
en las provincias de Cotopaxi y Tungurahua, y es ampliamente comercializado
por los mercados mayoristas de la ciudad de Quito, ademas este grano posee
una particularidad de al ser un grano seco este puede ser almacenado por

largos periodos sin que este se pudra.
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En la actualidad se puede adquirir el morocho a los comerciantes mayoristas
de la ciudad quienes comercializan el quintal a un precio de US$33 hasta
US$30 segun informacion proporcionada por la administracion del Mercado
Mayorista de Quito ademas el morocho es un grano de produccion constante,

no tiene temporadas en las que su precio se eleve o disminuya.

Leche: Este constituye un elemento fundamental para la produccién de la
bebida, en el Ecuador actualmente existen 4 compaiias productoras
principales de leche en donde se puede adquirir esta materia prima, a

continuacion se presenta varios antecedentes de dichas empresas:

ANDINA

Una de las empresas mas industrializadas en Ecuador es Andina. Durante sus
25 anos de experiencia en el mercado lacteo, siempre ha mantenido una
relacion directa con los ganaderos, trabajan sélo con ordefa mecanica y
cuentan en sitio con tanques frios para que la leche tenga una excelente

calidad.

Andina tiene una produccion de aproximadamente 110 mil litros de leche
diarios, cantidad que se divide en sus diversas lineas de produccion: leche
UHT en carton y funda, entera, semidescremada y light, y yogurt. Esta
empresa pertenece al Grupo Gloria que cuenta con empresas lacteas en Peru,

Bolivia, Puerto Rico, Argentina, Colombia y Ecuador.

PASTEURIZADORA QUITO

Una de las empresas grandes que incursion6 de manera directa en el
procesamiento de la leche UHT, es Pasteurizadora Quito, empresa que por 46
afos ha formado parte de la industria lactea del pais. Esta empresa que, con
su Leche VITA PREMIUM —atiende el 80% del mercado en la Ciudad de

Quito— esta certificada bajo la norma ISO incluyendo su sistema de control
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vehicular satelital, que permite conocer la localizacion de sus tanques y asi

asegurar la calidad de su materia prima.

La Pasteurizadora Quito cuenta con una materia prima de la mejor calidad,
debido a una tecnologia de ultima generacion que va desde el asesoramiento
en la finca, manejo de ganado, ordefio mecanico, enfriamiento y transporte de

la leche.

REY LECHE

Agricola Ganadera Reysahiwal es una empresa relacionada del Grupo Wong
Ecuador es la que se dedica a la produccion de esta leche con la cual se ha
posicionado entre los lideres de la industria lechera en el pais. Esta compafiia
posee dos plantas de procesamiento, ubicadas en zonas de produccién lechera
importantes, cuentan con tecnologia de punta en todas sus lineas,

garantizando la estandarizacion y calidad de sus procesos.

AGR ofrece ademas una amplia gama de productos lacteos. Como parte de su
estrategia de diversificacion comercializa ademas néctares, macadamia y

arroz.

ECUALAC

Ecualac es ejemplo de una empresa lechera mediana. “La empresa nacioé en
2004, por la necesidad de procesar la leche que produciamos y entregar
productos de calidad al mercado ecuatoriano”, comenta la sefiora Ana Yolanda

Suarez, propietaria de la empresa.

La produccion diaria de Ecualac es de 35 mil litros de leche diarios en total; de
esta cantidad 5 mil litros se destinan para procesar derivados como el yogurt y

quesos, y los 30 mil restantes se utilizan para leche UHT ultra pasteurizada en
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funda. Los productos de Ecualac son distribuidos directamente por la empresa

a provincias como Pichincha, Imbabura, Esmeraldas, Guayas y Manta.

A continuacién se presenta una tabla con una comparacién de costos, tiempos

de envio y cantidades minimas de pedidos de entre estas empresas.

Tabla No. 5.1 Proveedores de Leche Pasteurizada

Empresa Costo por litro |Tiempo de entrega| Pedido minimo
Andina 0.70 1 dia 50 Lts
Pasteurizadora Quito 0.70 1 dia 50 Lts
Rey Leche 0.70 1 dia 50 Lts
Ecualac 0.69 1 dia 30 Lts

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

Con estos antecedentes podemos darnos cuenta que el costo al productor por
cada litro de leche pasteurizada es de US$0,70 en promedio y por tal razén se
ha visto conveniente para el proyecto invertir en una maquina pasteurizadora
de leche la cual pasteuriza la cantidad de 500 litros por hora y tiene un costo de
US$10,000 con la cual se podria adquirir la leche directamente a los
productores a un costo de US$0,39 segun el Ultimo acuerdo decretado por el
ministerio de agricultura en el mes de abril del afio 2010, y por medio de esta

inversion se lograra una notable reduccion de costos en esta materia prima.

Especias: Para la elaboracion del morocho de dulce es necesario utilizar
especias tales como la canela y muy poco de clavo de olor, las cuales son
indispensables para el sabor de la bebida pueden ser adquiridas en el mercado
mayorista de la ciudad de Quito al costo de US$4,80 la libra en el caso de la

canela y US$3,90 la libra en el caso del clavo de olor.

Azucar: El azucar es comercializado en el mercado mayorista de la ciudad de

Quito a un Precio de US$35 por quintal.
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Preservantes: Estos insumos son de vital importancia para la elaboracion de la

bebida ya que con estos el alimento puede ampliar su periodo de duracion sin
modificar el sabor, el preservante natural que se requiere es el Sorbato de
potasio el mismo alarga el tiempo de vida util del producto acompanado del
proceso de pasteurizacion a un ano y el cual es comercializado por las

siguientes empresas:

A continuacion se presenta una descripcion de las empresas que se puede

trabajar para obtener dicho preservante:

ADITMAAQ.- Es una compafia que posee una red comercial con 5 oficinas en
tres paises, que cuenta con profesionales y colaboradores con amplia
experiencia en la industria de alimentos que ademas representa a mas de 25
empresas con gran prestigio a nivel mundial. Adimaq dispone de un
Departamento de Investigacion y Desarrollo, de un Laboratorio y planta de
mezclas para la fabricacion de producto propio, y para atender la demanda de

sus clientes.™

GRANOTEC: Es una compaiia que se dedica a los siguientes negocios,
Ingredientes y Nutrientes, Transferencia Tecnologica, Servicios de Laboratorio
y Equipamiento para el Control de Calidad y que cuenta actualmente con

oficinas en siete paises.™

SOLVESA: Ecuatoriana de Solventes S.A inicia sus actividades en 1976 como
distribuidor local para después convertirse en una empresa lider en Importacién
y Exportacion de productos quimicos. La direccion del negocio esta enfocada a
proveer productos para usos desde Industriales hasta Agricolas. Posee un

inventario de gran variedad de productos quimicos con 24 subdivisiones que la

* ADITMAQ. (2010): Informacion Institucional. URL: http://www.aditmaqg.com. Descargado
08/12/2010

" GRANOTEC. (2010): Informacion Institucional. URL: http://www.granotec.com. Descargado
08/12/2010
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industria demanda como farmacéutica, alimenticia, curtiembre, limpieza,

cosmeéticos, pintura, textiles, etc.

A continuacién se presenta una tabla con una comparacién de costos, tiempos

de envio y cantidades minimas de pedidos de entre estas empresas. '

Tabla No. 5.2 Proveedores de preservante

Empresa Costo por kilo | Tiempo de entrega| Pedido minimo
ADITMAQ 0.34 24 horas 1 saco de 25 kg
GRANOTEC 0.34 48 horas 1 saco de 25 kg
SOLVESA 0.32 48 horas 1 saco de 25 kg

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

Envase: Constituye un elemento muy importante en la presentacion del
producto, como resultado de las encuestas realizadas obtuvimos que los
consumidores prefieren que el producto tenga un envase de plastico cilindrico
con un 37% y en envase tetra pack con un 39%, sin embargo considerando la
funcionalidad de los mismos, se considera que el envase de plastico cilindrico
es el mas apropiado para la presentacion del producto puesto que en el cliente
puede consumir de mejor manera los granos de morocho que se encuentran en
la bebida.

Con estos antecedentes se presenta un estudio de los principales proveedores
de dichos envases en el pais y se comparan los beneficios y desventajas de

Sus servicios:

EMPAQPLAST: Se cred en Quito, Ecuador en el afio de 1992 para atender las
necesidades de los fabricantes de aceites comestibles y productos de limpieza
localizados en la sierra. Debido al crecimiento acelerado de la empresa esta
incursioné en las areas de soplado, inyeccion, extrusion, coextrusidon, e

impresion. En tan solo una década han llegado a ser una de las empresas con

'® SOLVESA. (2010): Informacién Institucional. URL: http://www.solvesaecuador.com.
Descargado 08/12/2010




67

mas alta tecnologia e infraestructura lo cual se ha convertido en una de las
fabricas de plasticos mas grandes a nivel nacional; todos sus productos estan

certificados y son aptos para envasar productos de consumo humano.

La empresa se encuentra ubicada en la siguiente direccion km 2%z via
Sangolqui Amaguana (entre AVON y Chaide & Chaide) y la empresa provee el

producto directamente a las instalaciones del cliente.'®

FADESA: Este es un grupo empresarial que cuenta con el respaldo de mas de
40 afnos de experiencia en el sector industrial. Es uno de los conglomerados
empresariales mas grandes e importantes del Ecuador, concebido con una
vision muy clara por parte de sus fundadores: ofrecer productos y servicios de
una excelente calidad a precios competitivos y siempre guardando un alto

sentido de responsabilidad social."’

La empresa se encuentra ubicada en la siguiente direccion km 2% Quimiag OE
2-255 y Teniente. Hugo Ortiz y la empresa provee el producto directamente a

las instalaciones del cliente.

TECNOPLAST: La empresa fue constituida en el afio1971 desde sus inicios
manejé altos indices de productividad y participacion en el mercado de
industrias plasticas, por considerarse una de las empresas pioneras en la
fabricacion de todo tipo de preformas, envases plasticos en sus lineas:
Doméstico (lavacaras, tinas, reposteros, etc.), Cosméticos (Shampoo, Cremas,
etc.), Farmacéutico (Muestras para laboratorios, talco, etc.), Industrial
(Lubricantes, Agroquimicos) Geomembranas (camaroneras), Bebidas,

Comestibles (tarrinas, botellas plasticas, aceite, condimentos, etc.)."

'® EMPAQPLAST. (2010): Informacién Institucional.  URL: http://www.empagplast.com.
Descargado 08/12/2010

" FADESA. (2010): Informacién Institucional. URL: http://www.fadesa.com. Descargado
08/12/2010

'® TECNOPLAST. (2010): Informacion Institucional. URL: http://www.tecnoplast.com.ec.
Descargado 08/12/2010
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A continuacién se presenta una tabla con una comparacién de costos, tiempos

de envio y cantidades minimas de pedidos de entre estas empresas.

Tabla No. 5.3 Proveedores de envases

Empresa Costo por unidad | Tiempo de entrega | Pedido minimo
EMPAQPLAST US$0.038 24 horas 1200 unidades
FADESA US$0.041 24 horas 1000 unidades
TECNOPLAST US$0.03 24 horas 1000 unidades

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: El Autor

Etiguetas térmicas: Este constituye un material muy importante para el

producto ya que el disefio de esta hara que el producto sea vistoso para el
consumidor y deposite la atencion en el mismo e influya en el proceso de

compra por parte del consumidor.

Existen gran variedad de proveedores de etiquetas térmicas dentro del pais,
IMPRESUM S.A., EDIMPORT S.A. vy

ETIQUETEX S.A. a continuacion se presenta una tabla con una comparacién

entre las principales destacan

de costos, tiempos de envio y cantidades minimas de pedidos de entre estas

empresas.
Tabla No. 5.4 Proveedores de Etiquetas
Empresa Costo por unidad |Tiempo de entrega| Pedido minimo
IMPRESUM S.A. US$0.015 24 horas 1000 unidades
EDIMPORT S.A. US$0.018 24 horas 1000 unidades
ETIQUETEX S.A. US$0.018 24 horas 1000 unidades

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: El Autor

5.2 CICLO DE OPERACIONES

A continuacion se detalla los siguientes pasos del proceso productivo para la

elaboracion del morocho de dulce:
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Paso 1: El proceso inicia con la recepcion y clasificacion de la materia prima,
se escoge la cantidad a utilizar de el cereal y se procede a lavarlo con
abundante agua, una vez lavado se debe dejar remojar en agua por 8 horas o
mas para que el grano se hidrate y arroje el liquido natural el cual es
fundamental para lograr la consistencia y sabor de la bebida, la proporcién del

liquido natural es de media libra de morocho por cada litro de agua.

Paso 2: Una vez realizado el proceso de hidratacion del grano el segundo paso
consiste en hervir el grano agregando canela en la misma agua que se lo dejo

remojar por aproximadamente 20 minutos.

Paso 3: Se procede a hervir la leche en los tanques de pasteurizacion los
cuales alcanzan una temperatura de 70 grados centigrados y bajan

drasticamente de temperatura a 5 grados centigrados.

Paso 4: Una vez hervido el grano se agrega la leche pasteurizada en una
proporcion de por cada litro de morocho con agua un litro de leche y se deja

hervir el producto por 10 minutos hasta que tenga la consistencia adecuada.

Paso 5: Una vez mezclado el morocho cocinado con la leche pasteurizada se
procede a agregar el Sorbato de potasio en una relacién de 0.05% por cada
litro de bebida.

Paso 6: Se procede a colocar la bebida en los embases plasticos todavia
estando caliente y a sellarlos con aluminio y se los remoja en agua a temperara
ambiente con lo cual se logra un segundo proceso de pasteurizacion con lo que

se garantiza la caducidad de un afio a la bebida.

Paso 7: Se procede a secar los envases y a colocarles la etiqueta y a

agruparlos en paquetes de 6 unidades con cobertura plastica.
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Paso 8: Lista ya la bebida esta es almacenada en bodega y no es necesaria su

refrigeracion si el envase se encuentra cerrado.

Aproximadamente el proceso productivo para realizar 4,000 unidades del

producto lleva 13 horas a continuacion se muestra el tiempo estimado por

actividad:
Tabla No. 5.5 Tiempos en procesos

Procesos Tiempo
Recepcion y clasificacion 40 min
Lavado del morocho 1 hora
Remojo 8 horas
Hervir el grano en agua 20 min
Pasteurizacion de la leche 40 min
Mezcla del morocho con la leche 10 min
Agregar preservante y mezclar 10 min
Envasado 2 horas
Segunda pasteurizacion 20 min
Etiquetado y agrupacion en paquetes de 6 unidades 1 hora
Traslado a Bodega 40 min

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

Se puede analizar que el proceso que lleva mas horas es el de remojo el cual
se lo realizara al finalizar las jornadas de los trabajadores, es decir el tiempo
efectivo que los empleados invertiran en la produccion es de alrededor de 7

horas estimado.

El paso que lleva mas tiempo y es indispensable para la produccién constituye
el remojo del grano por 8 horas, este proceso es muy importante para que la
bebida tenga el sabor y consistencia adecuada y en este proceso se puede
presentar un posible cuello de botella puesto que todos los dias al finalizar la
jornada se debe dejar el grano remojando para que al siguiente dia al

comenzar la jornada ya se encuentre el grano hidratado y listo para ser
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cocinado, de no ser asi se pierde mucho tiempo y no se podria avanzar si se lo

deja remojando durante la jornada.

La capacidad maxima de la planta va a ser de 300 Lt de produccion diarias con
lo cual se podra producir 1,200 unidades de 250 CC cada una, a continuacion
se presenta una tabla con el analisis de produccion para poder cubrir la meta

de unidades que deben ser vendidas al afo:

Tabla No. 5.6 Analisis Capacidad de Planta

Ventas US$107,530
Precio de venta al distribuidor US$0.55
Unidades vendidas al afio 195,509
Unidades vendidas al mes 16,292
Unidades producidas al dia 815
Capacidad Maxima planta 2,000
% capacidad utilizada 41%
% capacidad libre 59%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

Como resultado del analisis se deben producir alrededor de 815 unidades de
250cc diarias para cumplir con la meta de ventas, con lo cual se ocupa la
capacidad del 41% de produccion y se tiene un rango de 59% para cumplir en
caso de excesos de demanda lo que representa que se pueden producir 1,185

unidades de 250 CC en caso de que asi ocurra.

Como ultimo paso en la cadena de distribucion logistica tenemos a la entrega
del producto a los distribuidores lo cual se va a manejar de la siguiente manera;
se receptaran las ordenes de pedido de los clientes que son recaudadas por
parte de los ejecutivos de ventas y las ordenes de pedido enviadas
directamente por los clientes ya sean via fax o e-mail, se analizara su situacion
crediticia y en caso de ser favorable se procede a enviar la orden al cliente al
siguiente dia de procesada la orden por medio de los camiones distribuidores

de la empresa.
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El consumo del producto tendra un comportamiento estable la mayoria del
tiempo debido a que en los meses de septiembre a julio los estudiantes de
escuelas y colegios de la ciudad de Quito se encuentran en clases y solo en el
mes de agosto la demanda disminuiria un poco para lo cual se realizaran

promociones y publicidad para fomentar el consumo en casa.

Ver flujograma del proceso productivo para la elaboracion de 815 unidades de
250cc en un dia tomando en cuenta costos directos e indirectos de mano de

obra, materia prima y de fabricacion en el anexo A5.

5.3 REQUERIMIENTOS DE EQUIPOS Y HERRAMIENTAS

Es necesario realizar un analisis sobre la capacidad de produccién de nuestros
equipos a utilizar dentro del proceso productivo determinar la capacidad
maxima y optima de produccion y evaluar si el equipo satisface los niveles de

produccion apropiados.

Tabla No. 5.7 Maquinaria de Produccién

] Costo | Capacidad de | Cantidad | Costo
Equipo
unitario | produccion | necesaria | total
Pasteurizadora de leche 10,000 | 500 It por hora 1 10,000
Cocina Industrial 3 fogones grandes 870 300 It por hora 1 870
Congelador de 2 metros cuadrados 800 2,000 litros 1 800
2,000
Empacadora 800 1 800
unidades al dia
Ollas Industriales y Utensillos de 1,000 It por
500 1 500
cocina hora
Total 12,970

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

Cocina Industrial 3 fogones: Esta cocina se encuentra en capacidad de tener
3 ollas de 400 It cada una en funcionamiento, es decir se puede tener 1,200 It

de produccion en la maquina y considerando que la produccion estimada diaria
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va a ser de 1,000 It diarios la maquina se encuentra en la total capacidad para

lograrlo.

Congelador de 2 metros cuadrados: Este equipo tiene la capacidad de
almacenar 2,000 It de capacidad con lo cual se puede almacenar los 2,000 It de
leche necesarios para la produccion semanal con lo cual se podra cumplir con

el presupuesto de ventas.

Empacadora: esta maquina tiene la capacidad para empacar 5,000 unidades

diarias con lo cual podra se podra cumplir con la meta de produccion diaria.

Ollas Industriales y menaje de cocina: Se contara con 5 ollas industriales de
acero inoxidable de 400 It de capacidad cada una para llevar a cabo el proceso

de produccién estas deberan ser reemplazadas cada 6 meses.

Tabla No. 5.8 Capacidad por Maquina

Capacidad de | Capacidad de %
Equipo produccion produccion | capacidad

maxima diaria | optima diaria libre
Pasteurizadora de leche 4,000 It 1,000 It 75%
Cocina Industrial 3 fogones 3,600 It 1,000 It 72%
Congelador de 2 metros cuadrados 2,000 It 500 It 75%
Empacadora 5,000 unidades | 1,000 unidades 80%
Ollas Industriales y menaje de cocina 3,600 It 1,000 It 72%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

Como podemos observar en la tabla la capacidad de la maquinaria esta
utilizada en alrededor de un 20%, dejando un 80% para ocasiones en que se
necesite producir mas y que ademas soporte la expansion de la compaiia en

los anos futuros.
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5.4 INSTALACIONES Y MEJORAS

Las instalaciones necesarias para poder llevar a cabo el proyecto constan de
un area de bodega, area destinada para la planta de produccién y area para las
oficinas del personal administrativo y de ventas. La planta debera tener una
superficie total de 150 metros cuadrados en los cuales se distribuira un area de
bodega en donde se recibiran las materias primas para la elaboracion, una vez
recibidos estos materiales tienen que pasar a produccion para el proceso de
elaboracién y posteriormente ser enviados a almacenamiento en donde los
productos van a estar listos para la venta y pueden ser embarcados en el
camion para ser enviados hacia los clientes y ademas se necesitara una
pequefa area para oficinas del personal administrativo y de ventas, ver planos

del area de produccion y administrativa en Anexos A6.

5.5 LOCALIZACION GEOGRAFICA Y REQUERIMIENTOS DE ESPACIO
Fisico

La planta, bodega y oficinas de la Compania tendran lugar en el sector norte de
la ciudad en el sector de Industrial de Calderdn debido a que desde este sector
se podra abastecer de mejor manera a los supermercados ubicados en el norte

de la ciudad.

El tamano de las instalaciones de la companiia se prevé que sea de 150 metros
cuadrados distribuidos en una sola planta en donde se destinen 30 mts. a el
area de bodega para el correcto almacenamiento y custodia de la materia
prima y producto terminado, el area de produccion debera tener una superficie
de 80 mts. en donde estaran ubicadas la maquinaria y equipos y desarrollaran
sus funciones el personal del departamento de produccién y 40 mts. para el
personal administrativo la cual sera distribuida en tres oficinas una para el
Gerente General, otra para asistencia de gerencia y otra para el personal de

ventas en donde se evaluaran constantemente el desempefio del personal y se
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trataran asuntos para obtener una mejora continua y retener y ampliar

constantemente nuestro mercado.

La empresa debera contar con el siguiente personal para sus operaciones.

Tabla No. 5.9 Personal necesario

Cargo Departamento # de empleados
Gerente General Gerencia General 1
Asistente de Gerencia Administracion 1
Agentes de ventas Comercial 2
Jefe de bodega Logistica 1
Jefe de produccion Produccion 1
Operarios de produccién Produccién 2
Chofer Logistica 1

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

La empresa contara con 3 personas dentro del departamento de produccion los
cuales van a ser los encargados de realizar todas las etapas del proceso

productivo.

5.6 CAPACIDAD DE ALMACENAMIENTO Y MANEJO DE INVENTARIOS

Para la logistica de inventarios la Companiia se encargara de producir 1,000 It
de producto diario, con lo cual se podra abastecer con la produccién para poder

cumplir con las ventas presupuestadas.

Ademas se controlara que los productos despachados estén en funcién de su
produccion debido a que los productos tienen 1 afio de caducidad y la empresa

tiene que tener precauciones al respecto.

Ademas se manejaran margenes del 5% de mas en la produccion para poder

responder a algun exceso de demanda en un momento determinado.
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5.7 ASPECTOS REGULATORIOS Y LEGALES

Como aspectos regulatorios se tendra que sacar los permisos municipales de
la patente, permiso de bomberos, permiso del ministerio de salud publica y
permiso del SRI. Ademas el Municipio del Distrito Metropolitano de Quito
contempla que las plantas de produccion deben encontrarse en las zonas
industriales de la cuidad y deben tener recursos tales como ducto de escape de
gases, una salida de emergencia, estar dotada con extintores y articulos de
primeros auxilios, todos estos requisitos y los permisos antes detallados seran

realizados para la instalacion de la planta de produccion.

A continuacion se detallan los requisitos que se deben cumplir para sacar

dichos permisos:

5.7.1Registro Unico de Contribuyentes

Es un instrumento que tiene por funcidn registrar e identificar a los
contribuyentes con fines impositivos y como objetivos proporcionar informacion

a la administracion tributaria.

“‘Estan obligados a inscribirse todas las personas naturales y juridicas,
nacionales y extranjeros, que inicien o realicen actividades econdmicas en
forma permanente u ocasional o que sean titulares de bienes o derechos que
generen u obtengan ganancias, beneficios, remuneraciones, honorarios y otras

rentas sujetas a tributacién en el Ecuador”."®

5.7.2 Patente Municipal

Es un comprobante de pago emitido por la Administracion zonal

correspondiente por la cancelacion anual del impuesto de patentes municipales

¥ Servicio de Rentas Internas. (2010): Guia tributaria 2010. URL: www.sri.gov.ec.
Descargado 9/12/10
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se grava a toda persona natural o juridica que ejerza una actividad comercial o

industrial.

5.7.3 Permiso Sanitario de Funcionamiento?

Faculta el funcionamiento de establecimientos o actividades comerciales

sujetos al control sanitario.

5.7.4 Certificado del Cuerpo de Bomberos

“En el Distrito Metropolitano de Quito es obligatorio obtener el certificado, para
lo cual es necesario contar con un extintor y pagar un valor econémico que

depende del local comercial”.?'

5.7.5Registro Sanitario

“‘Los alimentos procesados o aditivos, medicamentos en general, productos
naturales procesados, drogas, insumos o dispositivos meédicos, productos
médicos naturales y homeopaticos, cosméticos, productos higiénicos o
perfumes, y plaguicidas de uso doméstico, industrial o agricola, fabricados en
el Ecuador o en el exterior, deberan contar con Registro Sanitario para su

produccion, almacenamiento, transportacion, comercializacion y consumo”.?

El incumplimiento de esa norma sera sancionado de conformidad con la ley, sin
perjuicio de la responsabilidad del culpable de resarcir plenamente cualquier

dafo que se produjere a terceros con motivo de tal cumplimiento.

% Ministerio de Salud Publica. (2010): Requisitos para Obtener Permiso de Funcionamiento del
MSP. Acuerdo Ministerial 818. URL: http://www.msp.gob.ec. Descargado 9/12/10
Cuerpo de Bomberos del Distrito Metropolitano de Quito. (2010): Permisos de
Funcionamiento 2010. URL: http://www.bomberosquito.gov.ec. Descargado 9/12/10
2 Leopoldo Izquieta Pérez. Instituto Nacional de Higiene y Medicina Tropical. Control
Sanitario. URL: http://www.inh.gov.ec. Descargado 9/12/10

21
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5.7.6 Marcas

Si se desea poner un nombre o logo a los productos alimenticios,
farmacéuticos o ropas, debe hacer un tramite en el Instituto Ecuatoriano de
Propiedad Intelectual (IEPI) ubicada en la ciudad de Quito (Avda. La Republica
396 y Almagro, edificio Forum, teléfono 2508 000), con jurisdiccién a nivel

nacional.?

Ver los detalles de los tramites necesarios para la obtencion de dichos

permisos en Anexo A7.

% |nstituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual. (2010): Formato de solicitud de Patentes.
URL: http://www.iepi.gob.ec. Descargado 9/12/10
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CAPITULO VI

6 EQUIPO GERENCIAL

La Compafiia en sus inicios contara con una estructura organizacional
pequena, la Gerencia General sera la encargada de administrar los recursos de
manera eficiente y efectiva para garantizar el crecimiento sostenido del

negocio.

6.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La compafnia estara estructurada como se muestra en el siguiente

organigrama:

Grafico No. 6.1 Organigrama

‘ Gerencia General ]

v v v v
Departamento Departamento de Departamento de Departamento
Comercial produccion logistica Administrativo
l l l Financiero
Jefe de Asistente
Agentes de produccién Bodeguero administrativo y
Ventas Operarios Chofer contable

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

6.2 PERSONAL ADMINISTRATIVO CLAVE Y SUS RESPONSABILIDADES

Es de vital importancia definir claramente el alcance de las actividades de los

funcionarios claves de la compafia ya que en base al desempeno de los
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mismos se encuentra plasmado el éxito o fracaso de la empresa en sus

actividades.

Gerencia General.- Es el encargado de administrar de manera eficiente y
efectiva los recursos de la empresa, sera el responsable del cumplimiento de la
misidn dia a dia para alcanzar la vision de la compafia ademas de siempre

estar en busqueda de oportunidades de crecimiento de la empresa.

A continuacion se definira el perfil necesario para el Gerente General del

proyecto:

Cargo: Gerente General

Educacion: Ingeniero Comercial, Marketing o afines.

Habilidades: Habilidad de comunicacion, persuasion, desenvolvimiento en
publico y liderazgo efectivo.

Experiencia: minimo 4 afios de trabajo en industrias similares
Responsabilidades: Dirigir la empresa de manera adecuada alcanzando las
metas y objetivos establecidos, identificar oportunidades de mercado y
optimizar los recursos para asi hacer crecer y posicionar a la firma en el
mercado.

Reporta a: Junta de Accionistas

Entre las principales funciones de Gerencia se encuentran las siguientes:

Funciones Comerciales:

e Realizar el presupuesto y proyeccion de ventas y fijar las metas y

objetivos a alcanzar en el trabajo a corto, mediano y largo plazo.

e Monitorear el desempefio del departamento comercial, monitorear la

satisfaccion de los clientes realizar visitas a los mismos con el fin de
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mejorar dia a dia las relaciones con los comerciales y evaluar el

desempenio y cumplimiento de los agentes comerciales.

e Disefar las promociones y descuentos en ventas a realizarse decidir el
momento en que se realizan y evaluar el impacto en el mercado que estas

tendran.

e Realizar los planes de comisiones e incentivos para los agentes de

ventas.

e Realizar reuniones con el personal de ventas para tratar puntos

importantes para cerrar nuevos negocios.

e Es el encargado de administrar el plan de capacitacién de la fuerza de

ventas.

Funciones de Produccion:

e Elaborar el presupuesto de produccion y evaluar el cumplimiento del

mismo

¢ Monitorear constantemente el proceso productivo con la finalidad de
encontrar procesos mas eficaces que signifiquen ahorro de tiempo vy

materiales.

o Estar al tanto sobre el estado de la maquinaria y sobre el cumplimiento del
presupuesto de mantenimiento con la finalidad de que esta siempre se
encuentre en buen estado para no tener paras en la produccion por este

motivo.
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Funciones de Logisticas:

e Elaborar el presupuesto de compras de materia prima, verificar su

cumplimiento y evaluar las variaciones que puedan existir.

¢ Realizar las negociaciones con los proveedores para tener beneficios en

compras en cuanto a precios, plazos y tiempos de entrega.

e Analizar el stock de materia prima, produccién en proceso y producto

terminado que se encuentre acorde con los despachos a realizar.

Funciones Administrativas:

e Encargado de elaborar el plan estratégico de la empresa y realizar el

seguimiento sobre el cumplimiento del mismo.

e Encargarse sobre las decisiones de contratacion del personal.

e Estar en busqueda de alianzas estratégicas con clientes o proveedores.

e Representar a la empresa en los eventos en que se pueda lograr alguna

oportunidad de negocios.

Funciones Financieras:

e Evaluar constantemente la posicion financiera y los resultados obtenidos

en los periodos del afo.

e Evaluar la capacidad de la compania para la generacién de flujos de

efectivo

o Establecer indices financieros 6ptimos de operacion.
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e Evaluar constantemente la estructura de capital de la empresa y evaluar

alternativas que agreguen valor a la misma.

e Cuantificar los impactos de las decisiones tomadas en la empresa.

6.2.1 Equipo de Trabajo

Constituyen el conjunto de personas que laboran en la empresa y ejercen sus
funciones para el cumplimiento de objetivos y metas planteados por gerencia y

ayudan dia a dia a alcanzar la Vision organizacional.

A continuacion se definira el perfil de los cargos que se necesitaran para la

ejecucion del proyecto:

Cargo: Agentes de Ventas

Educacion: Estudiante o graduado de Ingenieria Comercial, Marketing o
afines.

Habilidades: Habilidad de comunicacion, persuasion, desenvolvimiento en
publico y liderazgo efectivo.

Experiencia: minimo 3 afios de trabajo en una industria similar

Funciones: Realizar visitas a los clientes recurrentes y captar nuevos clientes,
estar atentos de lograr siempre la satisfaccién del cliente, cumplir con las
mallas de visitas y exceder con las metas de ventas fijadas por Gerencia
General.

Responsabilidades: Mantener una buena relacion con el cliente y cumplir con
el trabajo de manera optima ya que estos ejecutivos representan a la compafiia
y por ende a su imagen.

Reporta a: Gerencia General
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Cargo: Asistente administrativo

Educacion: Estudiante o graduado de Ingenieria Comercial, Marketing o
afines.

Habilidades: Conocimientos administrativos, manejo efectivo de las
actividades, pro actividad y liderazgo efectivo.

Experiencia: Minimo 1 afos de trabajo en area administrativa.

Funciones: Ayudar a Gerencia General en el cumplimiento de las politicas y
normas establecidas por la empresa, preparacion de presupuestos, analisis,
informes y actividades contables.

Responsabilidades: Asistir a Gerencia General en la elaboracion de todos los
analisis necesarios y deteccidon de problemas en la empresa.

Reporta a: Gerencia General

Cargo: Jefe de produccion

Educacioén: Ingenieria en Alimentos

Habilidades: Manejo de alimentos, liderazgo efectivo y pro actividad.
Experiencia: Minimo 3 afios de trabajo en la industria.

Funciones: Organizar a los operarios para que realicen las actividades
pertinentes al proceso productivo, supervisar todos los procesos para
garantizar la calidad del producto.

Responsabilidades: Todo el proceso productivo

Reporta a: Gerencia General

Cargo: Operarios de produccion

Educacion: Bachiller

Habilidades: Manejo de alimentos, liderazgo efectivo y pro actividad.
Experiencia: Minimo 1 afio de trabajo en la industria.

Funciones: Realizar las funciones del proceso productivo designadas por el
Jefe de produccion.

Responsabilidades: Calidad en los procesos asignados

Reporta a: Gerencia General
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Cargo: Bodeguero

Educacion: Estudiante o graduado de Ingenieria Comercial o afines.
Habilidades: Habilidad de organizar, trabajo en equipo y liderazgo efectivo.
Experiencia: Minimo 2 afios de trabajo en un cargo similar

Funciones: Recepcion de Materia Prima, Proveer de materiales necesarios al
departamento de produccidn, llevar el kardex de inventarios y despachos de los
productos y enviar reportes a Gerencia General sobre el movimiento de los
inventarios.

Responsabilidades: Llevar un correcto control sobre los inventarios.

Reporta a: Gerencia General

Cargo: Chofer

Educacion: Chofer profesional

Habilidades: Manejo de camiones y poseer licencia que acredite el permiso
para la conduccién de ese tipo de transporte.

Experiencia: Minimo 2 afios de trabajo en un cargo similar

Funciones: Realizar las entregas de los productos terminados a los clientes a
tiempo.

Responsabilidades: Cumplir con las entregas programadas de productos a los
clientes.

Reporta a: Gerencia General

6.3 COMPENSACION A ADMINISTRADORES, INVERSIONISTAS Y
ACCIONISTAS

La compensacién para el Gerente General del proyecto va ha ser de US$500

mensuales mas un bono anual del 2% de las ventas totales de la empresa.

Los pagos a inversionistas y accionistas se realizaran de acuerdo a lo que se
decida en la reunion anual del directorio de la compania dependiendo de las

circunstancias se puede capitalizar las utilidades o reparto de dividendos.
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6.4 POLITICAS DE EMPLEO Y BENEFICIOS

Como politicas de contratacion de personal se realizara un proceso de
seleccién a los candidatos incluyendo pruebas psicolégicas, pruebas técnicas y

entrevistas con Gerencia.

El personal administrativo tendra un sueldo fijo por realizar sus funciones y el
personal de ventas un sueldo fijo mas comisiones del 3% sobre la cartera

recuperada en el mes

A todos los empleados de la compafiia se cancelara beneficios sociales como
lo estipula el cédigo del trabajo tales como aporte patronal del seguro del IESS,
decimo tercera remuneracion, decima cuarta remuneracién, fondos de reserva
y vacaciones. Ademas se cancelaran horas extras a los empleados previa

justificacion del Jefe inmediato y aprobacidon de Gerencia General.

A continuacién se presenta una tabla con los sueldos fijados para los distintos

cargos:

Tabla No. 6.1 Sueldos Fijados

Cargo Sueldo
Gerencia General 500
Agentes de Ventas 260
Asistente administrativo 260
Jefe de produccioén 300
Operarios de produccion 260
Bodeguero 260
Chofer 260

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor
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6.5 DERECHOS Y RESTRICCIONES DE ACCIONISTAS E INVERSORES

La empresa sera constituida como compafiia de responsabilidad limitada y se
acogera a los lineamientos estipulados en la ley de compainiias, seccion V de la
companiia de responsabilidad limitada capitulo 4 Derechos, obligaciones y
responsabilidades de los socios entre los articulos mas importantes se detalla

en el Anexo A8.
6.6 EQUIPO DE ASESORES Y SERVICIOS
En un inicio la compaiia necesitara asesoria legal para manejar temas

regulatorios en la marcha del negocio y no incumplir con ninguna disposicion

legal en el trayecto.
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CAPITULO VII

7 CRONOGRAMA GENERAL

En el presente capitulo se plasmara en un cronograma general, todas las
actividades necesarias para poder llevar a cabo el proyecto, se determinara
tiempos necesarios para las actividades y planes de contingencia para riesgos

e imprevistos que pudieran ocurrir durante la implementacion.

7.1 ACTIVIDADES NECESARIAS PARA PONER EL NEGOCIO EN
MARCHA

A continuacion se detallan todas las actividades que seran necesarias realizar

para poder llevar a cabo el proyecto:

. Constitucion de la compania

. Desarrollo de productos

. Adecuacion de las instalaciones

. Compra de maquinaria

. Compra de la materia prima

. Contratacion y capacitacion del personal

. Campana de publicidad

0o N O o0 A WO DN -

. Produccion Inicial
9. Primeras Ventas
10. Distribucién del producto

11. Primeros Pagos

7.2 DIAGRAMA DE GANTT CON ACTIVIDADES, TIEMPOS Y VALORES
MONETARIOS

Ver diagrama de Gantt con actividades, tiempos y valores monetarios en Anexo
A9.
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7.3 RIESGOS E IMPREVISTOS

A continuacion se analizaran los riesgos que pueden suscitarse para llevar a
cabo el proyecto, de tal manera que en esta seccion se han identificado tales
riesgos y se han determinado planes de accidén a realizarse los cuales son

como sigue:

Riesgo: Demora en la adecuacion de las instalaciones

Cumplir con la adecuacion de las instalaciones es de vital importancia para que
el proceso productivo funcione de una manera eficiente, debido a ello se ha
asignado 4 semanas para tal actividad con la finalidad de realizar pruebas
antes de llevar a cabo la produccion inicial y que no existan problemas al

momento de iniciar operaciones en el mercado.

Plan de accion: De ser necesario se contratara mas personal que colabore en
la instalacion de adecuaciones o de ser necesario contratar a una firma

especializada que lo haga en menor tiempo.

Riesgo: Demora en el proceso de compra de la maquinaria

Este constituye un proceso esencial para la elaboracion del producto y si no se
cumple dicho proceso en el tiempo asignado no puede llevarse a cabo el
proyecto segun lo planificado, para lo cual se ha visto conveniente asignar el
tiempo de 4 semanas, en el caso de no cumplirse en el tiempo programado se

ha disefiado el siguiente plan de accion:

Plan de accién: Para el caso de la demora en la compra de maquinaria, se
debera alquilar maquinaria necesaria para poder producir a empresas

especializadas.
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Riesgo: Demora en el proceso de compra de materia prima

Este constituye un proceso esencial para la elaboracion del producto y si no se
cumple dicho proceso en el tiempo asignado no puede llevarse a cabo el
proyecto segun lo planificado, para lo cual se ha visto conveniente asignar el
tiempo de 2 semanas, esta actividad puede extenderse 2 semanas mas hasta
que empieza el trabajo de publicidad para después de una semana mas
arrancar con la produccion inicial., en el caso de no cumplirse en el tiempo

programado se ha disefiado el siguiente plan de accion:

Plan de accion: En el caso de suscitarse demora en la compra de materia
prima, se debera adquirir directamente la materia prima en el mercado
mayorista en el caso del morocho, azucar y especias y en el caso de la leche
acudir directamente donde los productores en Machachi o de ser necesario

adquirir la leche pasteurizada a las grandes compaifiias lecheras del pais.

Riesgo: Demora en la capacitacion del personal

Este constituye un proceso esencial para la elaboracion del producto y si no se
cumple dicho proceso en el tiempo asignado no puede llevarse a cabo el
proyecto segun lo planificado, para lo cual se ha visto conveniente asignar el
tiempo de 2 semanas, esta actividad puede extenderse 2 semanas mas hasta
que empieza el trabajo de publicidad para después de una semana mas
arrancar con la produccion inicial., en el caso de no cumplirse en el tiempo

programado se ha disefiado el siguiente plan de accion:

Plan de accion: En el caso de que Gerencia o jefes departamentales se
encuentren demasiado ocupados con sus actividades y no les quede el tiempo
necesario para instruir a sus subalternos en los programas de capacitacion, se
contratara a una firma de capacitacion para que realice dicho programa

adaptado a las necesidades de la empresa.
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Como ultimo punto vale la pena recalcar que la campafia de publicidad tiene
que realizarse una vez que se encuentren listas todas las actividades
relacionadas con la produccion del producto, antes no puede hacerse debido a
que no se podra producir aun, y el proceso de publicidad constituye el proceso
mas importante debido a que el producto es totalmente nuevo en el mercado y
se debe hacer conocer del mismo a los consumidores y a los distribuidores ya

que por medio de ellos el producto puede llegar a las manos del cliente final.
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CAPITULO VI

8 RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS

En el presente capitulo se analizaran los supuestos sobre los cuales ha sido
construido el plan, se abordaran temas claves que han servido para el analisis
del proyecto y ademas se identificaran los posibles riesgos que puedan surgir
en cada una de las areas del plan y se plantearan las estrategias planificadas

para mitigar dichos riesgos.
8.1 SUPUESTOS Y CRITERIOS UTILIZADOS

En esta seccion se hablara ha cerca de los supuestos utilizados en las distintas
etapas del plan, a continuacion detallan los supuestos utilizados en cada uno

de los puntos clave del proyecto:

Analisis de la industria y del sector: Para este analisis se utilizd
principalmente fuentes de informacion secundarias publicadas por organismos
gubernamentales tales como el INEC y El Banco Central del Ecuador de las
cuales se tomo las cifras de sus principales indicadores que son de vital utilidad
para el analisis del proyecto tales como evoluciéon y comportamiento del sector
manufacturero en el Ecuador, del sub sector de alimentos y bebidas, analisis
de la tasa de interés activa, inflacion y distintos factores del pais que es de

utilidad para evaluar antes de incursionar al negocio.

Investigacion de mercados: Para este analisis se utilizd principalmente la
técnica de investigacion cuantitativa de la encuesta a las personas que
conforman el mercado objetivo, se realizé el cuestionario el cual recabo
informacion a cerca de habitos de consumo, frecuencia de consumo,
conocimiento del producto, informacion util para el desarrollo de la mezcla de
mercadotecnia como producto, precio, plaza y promocion, se cuantificd los

resultados de las mismas y se saco conclusiones acerca de este analisis.
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Tamano del mercado: Para determinar el tamafio del mercado se definié
primeramente el perfil del consumidor y utilizando fuentes de informacion
secundaria publicadas por el INEC se segmento el mercado para atender solo

a las personas que cumplan con el perfil del consumidor.

Proyeccioén de ventas: para este procedimiento se utilizé el método cualitativo
de prondstico de ventas de participacion de Mercado, analizando el mercado
del producto sustituto mas consumido por los potenciales clientes el cual se
determiné por medio de las encuestas que fue el Yogurt y envase al analisis de
este mercado se determin6d un porcentaje al cual se abarcara con las ventas
del nuevo producto tomando en cuenta la inversion, capacidades logisticas, de

produccion, nivel de publicidad y recursos.

Crecimiento esperado en ventas: Para proyectar el crecimiento esperado en
ventas para los siguientes afios se tomo la tasa de crecimiento del sector de
manufactura de alimentos y bebidas segun los datos publicados en el ClIU
publicado por el Banco Central del Ecuador la cual es de 5.5%, ya que este
dato constituye una tasa de referencia del crecimiento que podra tener la

industria en los siguientes afos.

Canal de distribucion: Se tomo como canal de distribucion los grandes
supermercados, delicatesen y tiendas del pais ya que segun la encuesta
realizada a los potenciales consumidores estos serian los lugares en los cuales

a ellos les interesaria mas adquirir el producto.

Numero de personas necesarias para la produccion: Este numero se determind
de acuerdo al nivel de produccion que se va a realizar y envase a las

actividades necesarias para poder elaborar el producto.

Establecimiento geografico: El lugar donde estara ubicada la planta y
oficinas se determind que deben ir en una zona industrial de la ciudad de quito,

debido a la ordenanza municipal que determina que este tipo de
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establecimientos deben encontrarse en los lugares asignados por dicha

institucion.

Obtencion de permisos: La obtencion de permisos regulatorios se la realizé
en base a lo estipulado en la Ley de Companias, Ley de Régimen Tributario

Interno, ordenanzas municipales y Ley de propiedad intelectual.

8.2 RIESGOS Y PROBLEMAS PRINCIPALES

En esta seccion del plan se describira los riesgos que puedan ocurrir en las
distintas etapas del plan y se detallan ademas los planes de contingencia para

mitigarlos, a continuacién se detallan dichos riesgos y planes de contingencias:

Riesgo: Disminucion de crédito corporativo:

Uno de los riesgos a los cuales se encuentran expuestos los negocios en el
pais es a la disminucién de créditos al sector corporativo que se encuentra
experimentando este constituye un riesgo importante ya que constituyen el

dinero con el cual se va a financiar el proyecto.

Plan de accién: Financiamiento alternativo

En el caso de no conseguir préstamos por parte de instituciones financieras se
recurrira a optar por un préstamo en la camara de comercio, camara de la
pequena industria o se buscara financiamiento alternativo por medio aumento

de capital accionario o por préstamos de accionistas.
Riesgo: Ingreso de la competencia con productos similares:
Este es un riesgo con una gran probabilidad de ocurrencia debido a que el

producto es nuevo en el mercado y las empresas posicionadas y con gran

capital pueden incursionar con este producto.
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Plan de accion: Publicidad sobre la ventaja del precursor y diferenciacion

Se realizara publicidad hacia los consumidores para mostrar que el morocho de
dulce fue comercializado por la empresa desde un inicio para obtener la
preferencia por parte de los consumidores ya que se tiene la ventaja de ser

precursor en la comercializacion de este producto envasado.

Se puede adicionalmente poner mas énfasis en la estrategia del especialista
buscando nichos de mercado a los cuales enfocarse con mas fuerza y obtener

un mejor posicionamiento.

Adicionalmente se puede considerar en lanzar al mercado los nuevos
productos de morocho de dulce con sabor a vainilla, fresa y chocolate los
cuales en la encuesta realizada mostraron niveles de aceptacion del 44%, 9% y

11% respectivamente del total de la muestra.

Riesgo: Niveles de ventas mas bajos que los esperados

Este riesgo puede ocurrir al no alcanzar la participacion de mercado planeada y

por ende tener unas ventas menores a las esperadas.

Plan de accién: Realizar mayor publicidad dirigida al consumidor final y
realizar descuentos promocionales que motiven a los distribuidores a adquirir
una mayor cantidad de productos y de ser necesario ampliar las ventas hacia

nuevas ciudades del Ecuador.
Riesgo: Cambios en la tecnologia
Este riesgo puede afectar a la compania debido a que pueden aparecer nuevas

tecnologias adoptadas por la competencia, que originen menores costos y

procesos productivos mas eficientes.
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Plan de accion: Constantemente se estara rastreando cambios en las
tecnologias que puedan tener un impacto en el negocio y se evaluara si es
necesario incorporarlas para de esta manera tener mejores procesos y hacer

frente a la competencia.
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CAPITULO IX

9 PLAN FINANCIERO

La evaluacion financiera y econdmica del proyecto integra los resultados de
todos los otros componentes del estudio para permitir la determinacion de su
viabilidad. La profundidad con la que se analizaron los factores que afectan los
beneficios y costos del proyecto y el gran grado de integracion de los distintos
componentes del estudio hacen que sea mayor la confiabilidad de los

resultados de la evaluacion del proyecto®.
9.1 INVERSION INICIAL

Se consideraron todos los rubros que seran necesarios para cubrir los costos y
gastos previos al inicio de operaciones del proyecto, los cuales suman el valor

de US$50,673, a continuacion se detallan dichos rubros:

Tabla No. 9.1 Inversion Inicial

Concepto Valor
Maquinaria y equipo 12.970
Muebles y Enseres 2,180
Equipos de oficina 185
Equipos de computacion 3,540
Vehiculo 12,000
Gastos de constitucion 760
Capital de trabajo 18,656
Total 50,291
Imprevistos 5% 2,514
Total necesario 52,805

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

* Mokate, Karen. (2000): Evaluacion Financiera de Proyectos de Inversion. Pearson Prentice
Hall. p. 27.
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Analizando podemos observar que US$31,635 corresponde a dinero destinado
a la adquisicion de activos necesarios para llevar a cabo el proyecto. En el

Anexo A10 se desglosa los items de cada rubro.

9.1.1 Capital de Trabajo

El capital de trabajo es el conjunto de recursos necesarios para la puesta en
marcha de la empresa ya esta debe contar con un capital para empezar su
funcionamiento. La Compaiia financiara los primeros lotes de produccion

antes de percibir ingresos y recuperar la cartera.

Para determinar el capital de trabajo, se ha presupuestado los desembolsos
mensuales para la operacion y el tiempo que la Compafia empezara a percibir

ingresos por comercializacion:

Tiempo de venta de la produccion mensual + crédito a clientes 45 dias + 30

dias de crédito = 75 dias.

Los rubros que forman parte de la inversion del capital de trabajo de la

empresa se detallan a continuacién:
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Tabla No.-9.2 Determinacion del Capital de trabajo

CONCEPTO VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Mano de obra directa 1.795 8.734
Mano de obra indirecta 1.926 9.372
Materia prima directa 4.678 22.768
Mantenimiento y reparaciones 135 656
Servicios basicos 769 3.744
Utiles de limpieza 42 206
Depreciacién produccion 295 1.436
Sueldos administrativos 2.582 12.564
Suministros de oficina 71 347
Utiles de limpieza administracién 8 37
Servicios basicos administracion 437 2.125
Mantenimiento y reparaciones 257 1.252
Permisos 62 300
Depreciacion administracion 653 3.176
Amortizacion 52 252
Sueldos de ventas 3.867 18.821
Combustibles 358 1.740
Publicidad 670 3.260
Total 18.656 90.792

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

Segun el calculo de capital de trabajo el monto necesario para poder iniciar las

operaciones de la compania es de US$16,625, con lo cual podra cubrir todos

los gastos necesarios hasta que pueda recuperar la cartera y seguir operando.

Totalizando la inversién en los activos necesarios, gastos de constitucion y

capital de trabajo la cifra alcanza un valor de US$50,291, adicional a esto se

considera prudente asignar un valor para imprevistos que puedan aparecer en

el momento de puesta en marcha del negocio del 5% del total de la inversion,

cuyo valor es de US$2,515 y de esta manera, el total de la inversion alcanza la

suma de US$52,806.
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9.2 FUENTE DE INGRESOS

El proyecto consta de una sola fuente de ingreso que constituye la
comercializacién de morocho de dulce envasado en la ciudad de Quito y a
partir de esta fuente de ingreso el proyecto podra cubrir todos los costos y

gastos relacionados a la generacion del mismo.

9.3 COSTOS FIJOS Y VARIABLES

9.3.1 Costos Fijos

Son aquellos cuyo monto total no se modifica de acuerdo con la actividad de
produccion. En otras palabras, se puede decir que los Costos Fijos varian con
el tiempo mas que con la actividad; es decir, se presentaran durante un periodo

de tiempo aun cuando no haya alguna actividad de produccion.

A continuacién se detallan los costos fijos mensuales en los que se debe

incurrir en el proyecto:
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Tabla No.-9.3 Costos fijos mensuales

COSTO VALOR MENSUAL
Arriendo 150
Mano de obra directa 634
Mano de obra indirecta 709
Utiles de limpieza 17
Depreciacion produccion 119
Sueldos administrativos 958
Suministros de oficina 28
Utiles de limpieza administracion 3
Servicios basicos administracion 177
Mantenimiento y reparaciones 104
Permisos 25
Depreciacion administracion 264
Amortizacion 20
Sueldos de ventas 1,155
Combustibles 145
Publicidad 500
Gastos Financieros 691
Total 5,699

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

9.3.2Costos Variables

Son aquellos cuya magnitud fluctta en razén directa o casi directamente

proporcional a los cambios registrados en los volumenes de produccion.

A continuacion se detallan los costos variables que se deben incurrir para llevar

a cabo el proceso productivo:

Materia prima directa: son todos los insumos necesarios para producir la

bebida que varian de acuerdo al nivel de produccion.
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Servicios basicos: constituyen los servicios de agua, luz y gas que se

encuentran directamente atribuidos al proceso productivo.

A continuacién se presenta los valores anuales de la totalidad de los costos

variables de acuerdo a proyeccién de produccion anual:

Tabla No.-9.4 Costos variables de acuerdo al nivel de produccion

2011 2012 2013 2014 2015
Produccién en unidades de 250 cc 195,600|215,160| 236,676 | 260,344 | 286,378
Total costos variables 24.891| 28,117| 31,780| 35,941 40,667

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

9.3.3MARGEN BRUTO Y MARGEN OPERATIVO

9.3.4Margen Bruto

A continuacion se presenta los margenes brutos en los afios de evaluacion:

Tabla No.-9.5 Margenes brutos anuales

2011 2012 2013 2014 2015
Ventas 107,530 118,283 130,111 | 143,122 157,435
(-) Costo de ventas 46,917 50,317 54,055 58,392 63,797
Margen bruto 60,613 67,966 76,056 84,730 93,638
% 56% 57% 58% 59% 59%

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: El Autor
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Grafico No.-9.1 Margenes brutos anuales

180.000

160.000

140.000

120.000

100.000

80.000

60.000

40.000

20.000

2011 2012 2013

2014

2015

=—fli—(-) Costo de
Produccion

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

Como podemos analizar los margenes brutos se van incrementando a través

de los afnos iniciando con un 56% incrementando anualmente un punto hasta

estabilizarse en el ano 4 y 5 con un 59% lo cual quiere decir que los costos

asociados a la generacion del ingreso absorben un 41% en promedio de las

ventas

9.3.5Margen Operativo

Tabla No.-9.6 Margenes operativos anuales

2011 2012 | 2013 2014 2015
Ventas 107.530|118.283|130.111| 143.122 | 157.435
(-) Costo de ventas 46.917| 50.317| 54.055| 58.392| 63.797
Margen bruto 60.613| 67.966| 76.056| 84.730| 93.638
(-) Gastos administrativos y de ventas | 43.875| 44.633| 45.454| 53.649| 54.991
Margen operativo 16.738| 23.333| 30.602| 31.081| 38.647
% 16% 20% 24% 22% 25%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor
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Grafico N.-9.2 Margenes operativos anuales
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

Se puede observar el margen operativo para el primer afio es del 16% lo cual
quiere decir que el 84% de las ventas se encuentran absorbidas por los costos
asociados a las mismas, la estructura administrativa y de ventas, existe un
incremento para el segundo afio al 20% y para el tercer afno al 24% en el cuarto
afno desciende al 22% debido a que se incrementa personal de ventas y se
adquiere maquinaria necesaria para producir mas y en el quinto afo
incrementa nuevamente al 25% debido a que la estructura de ventas ya se

encuentra estable.

9.4 ESTADO DE RESULTADOS ACTUAL Y PROYECTADO®

El Estado de resultados o estado de pérdidas y ganancias, es un estado
financiero que muestra ordenada y detalladamente la forma de como se obtuvo
el resultado del ejercicio durante un periodo determinado. EIl estado financiero

es dinamico, ya que abarca un periodo durante el cual deben identificarse

% \er Calculos de Costos en los Anexos A10, A11, A12, A13 y A14.
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perfectamente los costos y gastos que dieron origen al ingreso. Por lo tanto

debe aplicarse perfectamente al principio del periodo contable para que la

informacion que presenta sea util y confiable para la toma de decisiones.?®

Tabla No.-9.7 Estado de Resultados Actual

Ano1 | Ano 2 Ao 3 Ano4 | Aho5

Ventas 107.530| 118.283| 130.111| 143.122| 157.435
(-) Costo de Produccion 46.917| 50.317 54.055| 58.392| 63.797
(=) Utilidad Bruta en Ventas 60.613| 67.966 76.056| 84.730| 93.638
(-) Gasto Administrativo y de

ventas 43.875| 44.633 45454 | 53.649| 54.991
(=) Utilidad Operacional 16.738| 23.333 30.602| 31.081| 38.647
(-) Gasto Financiero 3.210 2.626 1.978 1.260 463
Pago de intereses 3.210 2.626 1.978 1.260 463
(=) Utilidad Antes de Reparto 13.528| 20.707 28.624| 29.822| 38.184
(-) 15% reparto utilidades 2.029 3.106 4.294 4473 5.728
(=) Utilidad/ Perdida Después

de Participaciones 11.499| 17.601 24.331| 25.349| 32.456
(-) 25% Impuesto a la Renta 2.875 4.400 6.083 6.337 8.114
(=) Utilidad Neta 8.624| 13.201 18.248| 19.011| 24.342
(-) Reserva legal 5% 431 660 912 951 1.217
(=) Utilidad Retenida 8.193| 12.541 17.336| 18.061| 23.125

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

9.5 BALANCE GENERAL ACTUAL Y PROYECTADO

Es el estado financiero que muestra la situacién financiera en que se encuentra

la empresa en una fecha determinada mediante la descripcion de los conceptos

de activo, pasivo y de capital

contable,

adecuadamente, a la fecha a que corresponde.?’

% Hargadon, Bernard. (1992): Principios de contabilidad. p. 39.

2" |bidem.

identificados y valuados



106

Tabla No.-9.8 Balance General Actual

Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Aiho 5

ACTIVO
Activo corriente 29.735| 40.167| 54.450| 68.932 87.973
Caja y bancos 9.265| 20.313| 35.054| 49.979 69.220
Inventarios 4.863 5.349 5.884 6.472 7.120
Cuentas por Cobrar 15.607| 14.505| 13.512| 12.481 11.633
Activo Fijo
Magquinaria y Equipo 12.970| 12.970| 13.970| 13.970 13.970
Muebles y Enseres 2.180 2.180 2.180 2.180 2.180
Equipos de oficina 185 185 185 185 185
Equipos de computacién 3.540 3.540 3.540 3.540 3.540
Vehiculos 12.000| 12.000| 12.000| 12.000 12.000
Imprevistos 2% 1.544 1.544 1.544 1.544 1.544
(Depreciaciones acumuladas) 3.176 6.353 9.529| 11.839 14.148
Total Activo Fijo Neto 29.242| 26.066| 23.890| 21.580 19.271
Activo Diferido 1.260 1.260 1.260 1.260 1.260
Estudio de pre factibilidad 500 500 500 500 500
Constitucion de la Compaiiia 760 760 760 760 760
(amortizacién acumulada) 252 504 756 1.008 1.260
Total activo fijo diferido 1.008 756 504 252 -
TOTAL ACTIVO 59.985| 66.989| 78.843| 90.764| 107.243
PASIVO 29.996| 24.230| 17.837| 10.746 2.883
Pasivo corto plazo
Proveedores 1.969 2.166 2.383 2.621 2.883
Bancos y financieras 5.963 6.610 7.329 8.125
Pasivo a largo plazo
Bancos y financieras 22.064| 15.454 8.125 (0)
PATRIMONIO 29.989| 42.759| 61.007| 80.018| 104.360
Capital Social 20.934| 20.934| 20.934| 20.934 20.934
Reserva Legal Acumulada 431 1.091 2.004 2.954 4171
Resultado Ejercicios Anteriores - 8.193| 20.734| 38.069 56.130
Utilidad (Perdida del Ejercicio) 8.624| 12.541| 17.336| 18.061 23.125
Total Pasivo y Patrimonio 59.985| 66.989| 78.843| 90.764| 107.243

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: EIl Autor
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9.6 FLUJO DE EFECTIVO ACTUAL Y PROYECTADO

El estado de flujos de efectivo es el estado financiero que muestra el efectivo

generado y utilizado en las actividades de operacion, inversion y financiacion y

muestra a sus usuarios la capacidad de la compafia para generar flujos de

efectivo lo cual es de vital

gerenciales.”®

importancia para

la toma de decisiones

Tabla No.-9.9 Flujo de Efectivo Actual

FLUJOS DE CAJA DE (EN) 2011 | 2012 | 2013 | 2014 2015
ACTIVIDADES DE OPERACION:

Efectivo recibido de clientes 95.920 | 117.122|128.834| 142.715| 155.891
Efectivo pagado a proveedores y (91.669) | (88.740) | (92.888) | (107.034) | (112.862)
empleados
Intereses pagados (3.098)| (2.534)| (1.909)| (1.215) (447)
Participacion trabajadores (2.665)| (3.743)| (4.931)| (5.160)| (6.414)
Impuesto a la renta corriente (3.775)| (5.303)| (6.986)| (7.309)| (9.087)
Efectivo neto de (en) actividades de (5.287)| 16.802| 22.120| 21.997| 27.081
operacion

FLUJOS DE CAJA DE (EN)

ACTIVIDADES DE INVERSION:

Adquisiciones de Propiedad, planta y (31.493) -| (1.000) - -
equipo
Gastos en otros activos (1.200) - - - -
Efectivo neto de (en) actividades de (32.693) -| (1.000) - -
inversion

FLUJOS DE CAJA DE (EN)

ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO:
Incremento (decremento) en obligaciones 5754 625 693 768| (7.840)
por pagar a bancos
Incremento por deuda a largo plazo 27.045 - - - -
Pagos de deuda a largo plazo (5.754)| (6.379)| (7.072)| (7.840) -
Incremento de Capital 20.200 - - - -
Efectivo neto de (en) actividades de 47.245| (5.754)| (6.379)| (7.072)| (7.840)
financiamiento
CAJA Y EQUIVALENTES DE CAJA:

Incremento (decremento) neto durante el 9265 11.048| 14.741 14.925| 19.241
afo
Saldo al inicio del afio -| 9.265| 20.313| 35.054| 49.979
FIN DEL ANO 9.265| 20.313| 35.054| 49.979| 69.220

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

2 ASB NIC 7. (2010): Estado de flujos de efectivo. p. 1.
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9.7 PUNTO DE EQUILIBRIO Y FLUJO DE EFECTIVO POSITIVO

El punto de equilibrio es aquel nivel de operaciones en el que los ingresos son
iguales en importe a sus correspondientes en gastos y costos. También se
puede decir que es el volumen minimo de ventas que debe lograrse para
comenzar a obtener utilidades. “Es la cifra de ventas que se requiere alcanzar
para cubrir los gastos y costos de la empresa y en consecuencia no obtener ni

utilidad ni pérdida”.?

Cf
0= (p - Cu)

Donde:

Q* = Punto de equilibrio

Cf = Costos fijos totales

p = Precio de venta unitario

Cv = Costo variable unitario

Q*= 69,111
(0,55-0.1372)

Q*= 163,504 unidades
Q*= 89,927 dolares

Se necesitara 10.03 meses para poder alcanzar el punto de equilibrio tomando

en cuenta un promedio mensual de venta de US$8,961.

% |bidem. p. 86.
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Grafico No.-9.3 Margenes operativos anuales
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

UNIDADES

A continuacion se analizara la naturaleza del proyecto con respecto a su

estructura de costos, en la siguiente tabla se exponen los ingresos y costos del

proyecto:

Tabla No.-9.10 Estructura de costos en délares

2011 2012 2013 2014 2015

VENTAS 107.530 118.283 130.111 143.122| 157.435
COSTO VARIABLE 24.891 28.117 31.780 35.941 40.667
COSTO FIJO 69.111 69.459 69.707 77.360 78.584
COSTO TOTAL 94.002 97.576 101.487 113.301 119.251
UTILIDAD 13.528 20.707 28.624 29.822 38.184

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor
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Tabla No.-9.11 Estructura de costos en porcentajes

2011 2012 2013 2014 2015
COSTO VARIABLE 26% 29% 31% 32% 34%
COSTO FIJO 74% 71% 69% 68% 66%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

Como podemos observar los costos fijos predominan en la estructura de costos
en una proporcion promedio de US$67 en los 5 afios, a continuacion se

presenta un detalle de los costos fijos para poder analizar cuales son los mas

importantes:

Tabla No.-9.12 Costos fijos anuales

CONCEPTO 2011 2012 ‘ 2013 2014 2015

Mano de obra indirecta 9.372 9.372 9.372 9.372 9.372
Mantenimiento y reparaciones 656 679 702 726 751
Utiles de limpieza 206 214 221 229 236
Depreciacion producciéon 1.436 1.536 1.536 1.636 2.236
Sueldos administrativos 12.564| 12.564| 12.564| 12.564| 12.564
Suministros de oficina 347 359 371 384 397
Utiles de limpieza administracion 37 38 39 41 42
Servicios basicos administracion 2125 2.199 2.274 2.353 2.434
Mantenimiento y reparaciones 1.252 1.277 1.303 1.329 1.355
Permisos 300 300 300 300 300
Depreciaciéon administraciéon 3.176 3.176 3.176 2.309 2.309
Amortizacion 252 252 252 252 252
Sueldos de ventas 18.642| 19.196| 19.805| 28.650| 29.768
Combustibles 1.740 1.766 1.793 1.819 1.847
Publicidad 3.262| 3.309| 3.361 3.409| 3.462
Arriendo 1.800 1.862 1.926 1.993| 2.062
Gastos Financieros 3.210 2.626 1.978 1.260 463
Total 69.111| 69.459| 69.707| 77.360| 78.584

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor



111

A continuacion analizamos los rubros mas altos y su porcentaje frente al total

de costos fijos:

Tabla No.-9.13 Principales costos fijos anuales en ddlares

CONCEPTO 2011 ‘ 2012 2013 2014 2015
Mano de obra directa 8.734 8.734 8.734 8.734 8.734
Mano de obra indirecta 9.372 9.372 9.372 9.372 9.372
Sueldos administrativos 12.564 | 12.564 | 12.564 | 12.564 | 12.564
Sueldos de ventas 18.642 | 19.196 | 19.805 | 28.650 | 29.768

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

Tabla No.-9.14 Principales costos fijos anuales en porcentajes de los costos fijos totales

c 2011 2012 2013 2014 2015
Mano de obra directa 13% 13% 13% 1% 1%
Mano de obra indirecta 14% 13% 13% 12% 12%
Sueldos administrativos 18% 18% 18% 16% 16%
Sueldos de ventas 27% 28% 28% 37% 38%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

Analizando se puede denotar que los costos fijos mas altos en los cuales se
debe incurrir para llevar a cabo el proyecto es en los sueldos del personal
administrativo y sueldos del personal de ventas, los cuales son necesarios para

la correcta administracion y cumplir las metas de ventas presupuestadas.

A continuacion se presenta un analisis de sensibilidad del punto de equilibrio La
variacion considerada es del +/- 10% para los ingresos y para los costos la tasa
de variacién equivale al +/- 10%. Se presenta a continuacion la siguiente tabla

resumen con los resultados:
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Tabla No.-9.15 Analisis de sensibilidad del punto de equilibrio

Valor de | Punto de equilibrio | Punto de equilibrio
Variaciones
la variable en ddlares en unidades
+10% de ingresos y costos
118,283 87,531 159,146
totales presupuestados
-10% de ingresos y costos
96,777 93,041 169,166
totales presupuestados
+10% de costos totales e
98,740 101,992 185,440
ingresos presupuestados
-10% de costos totales e
80,787 78,568 142,851
ingresos presupuestados

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

Se puede observar que donde tiene un mayor impacto en el punto de equilibrio
es cuando los gastos totales se incrementan o disminuyen un 10%, ya que el
punto de equilibrio alcanza el valor de US$101,992 el cual seria alcanzado en
11.38 meses y en el caso en el que los costos disminuyen un 10% el punto de
equilibrio se da en los US$78.568 y se lo alcanzaria en 8,76 meses, de aqui la
importancia de controlar los costos de acuerdo a lo presupuestado para no

tener problemas en el futuro.

9.8 CONTROL DE COSTOS IMPORTANTES

En esta etapa de evaluacion se realizara un analisis de sensibilidad frente a
posibles cambios en los ingresos esperados y en los costos importantes y se
desarrollaran 3 escenarios posibles un esperado, pesimista y optimista.

9.8.1 Escenario Esperado

A continuacién se presenta el estado de resultados y de flujos de efectivo

tomando en cuenta que los supuestos planteados en el plan se cumplen a

cabalidad.
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A este escenario se le ha asignado la probabilidad de ocurrencia del 70%

debido a que toda la informacién obtenida para este plan de negocios es actual

y es muy probable que mantenga un comportamiento similar al planificado.

Tabla No.-9.16 Estados de Resultados Escenario Esperado

Ao 1 Aho2 | Aho3 | Afho4 Aino 5

Ventas 107.530| 118.283 | 130.111| 143.122| 157.435
(-) Costo de Produccion 46.917| 50.317| 54.055| 58.392| 63.797
(=) Utilidad Bruta en Ventas 60.613| 67.966| 76.056| 84.730| 93.638
(-) Gasto Administrativo y de

ventas 43.875| 44.633| 45.454| 53.649| 54.991
(=) Utilidad Operacional 16.738| 23.333| 30.602| 31.081| 38.647
(-) Gasto Financiero 3.210 2.626 1.978 1.260 463
Pago de intereses 3.210 2.626 1.978 1.260 463
(=) Utilidad Antes de Reparto 13.528| 20.707| 28.624| 29.822| 38.184
(-) 15% reparto utilidades 2.029 3.106 4.294 4473 5.728
(=) Utilidad/ Perdida Después

de Participaciones 11.499| 17.601| 24.331| 25.349| 32.456
(-) 25% Impuesto a la Renta 2.875 4.400 6.083 6.337 8.114
(=) Utilidad Neta 8.624| 13.201| 18.248| 19.011| 24.342
(-) Reserva legal 5% 431 660 912 951 1.217
(=) Utilidad Retenida 8.193| 12.541| 17.336| 18.061| 23.125

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor
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Tabla No.-9.17 Estados de Flujos de Efectivo Escenario Esperado

2011 2012 2013 2014 2015
FLUJOS DE CAJA DE (EN)
ACTIVIDADES DE OPERACION:
Efectivo recibido de clientes 95.920| 117.122| 128.834 | 142.715| 155.891
Efectivo pagado a proveedores y
(91.669) | (88.740) | (92.888) | (107.034) | (112.862)
empleados
Intereses pagados (3.098)| (2.534)| (1.909)| (1.215) (447)
Participacion trabajadores (2.665)| (3.743)| (4.931)| (5.160)| (6.414)
Impuesto a la renta corriente (3.775)| (5.303)| (6.986)| (7.309)| (9.087)
Efectivo neto de (en) actividades de
. (5.287)| 16.802| 22.120| 21.997| 27.081
operacion
FLUJOS DE CAJA DE (EN)
ACTIVIDADES DE INVERSION:
Adquisiciones de Propiedad, planta y
i (31.493) -1 (1.000) - -
equipo
Gastos en otros activos (1.200) - - - -
Efectivo neto de (en) actividades de
. . (32.693) -1 (1.000) - -
inversion
FLUJOS DE CAJA DE (EN)
ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO:
Incremento (decremento) en obligaciones
5.754 625 693 768| (7.840)
por pagar a bancos
Incremento por deuda a largo plazo 27.045 - - - -
Pagos de deuda a largo plazo (5.754)| (6.379)| (7.072)| (7.840) -
Incremento de Capital 20.200 - - - -
Efectivo neto de (en) actividades de
] o 47.245| (5.754)| (6.379)| (7.072)| (7.840)
financiamiento
CAJA Y EQUIVALENTES DE CAJA:
Incremento (decremento) neto durante el
_ 9.265| 11.048| 14.741 14.925 19.241
ano
Saldo al inicio del afo - 9.265| 20.313 35.054 49.979
FIN DEL ANO 9.265| 20.313| 35.054| 49.979| 69.220

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor
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9.8.2 Escenario Optimista

Para el desarrollo de este escenario se ha planteado los supuestos de un
incremento del 10% a partir del primer afio y una reduccion de los costos de

produccion de igual proporcion.

A este escenario se le ha asignado la probabilidad de ocurrencia del 15%
debido a que es preferible manejar un criterio de evaluacion conservador mas
apegado a la realidad que esperar resultados positivos que tal vez no puedan

darse.

A continuacién se muestran los efectos de estos cambios en los estados e

resultados y estados de flujos de efectivo:

Tabla No.-9.18 Estados de Resultados Escenario Optimista

2011 2012 2013 2014 2015

Ventas 118.283| 130.111 | 143.122| 157.435| 173.178
(-) Costo de Produccion 42.225| 45.285| 48.650| 52.553| 57.417
(=) Utilidad Bruta en Ventas 76.058| 84.826| 94.473| 104.881| 115.761
(-) Gasto Administrativo y de

ventas 43.875| 44.633| 45.454| 53.649| 54.991
(=) Utilidad Operacional 32.183| 40.193| 49.019| 51.233| 60.770
(-) Gasto Financiero 3.210 2.626 1.978 1.260 463
Pago de intereses 3.210 2.626 1.978 1.260 463
(=) Utilidad Antes de Reparto 28.973| 37.567| 47.041| 49.973| 60.307
(-) 15% reparto utilidades 4.346| 5.635| 7.056 7.496| 9.046
(=) Utilidad/ Perdida Después de

Participaciones 24.627| 31.932| 39.985| 42.477| 51.261
(-) 25% Impuesto a la Renta 6.157 7.983 9.996 10.619| 12.815
(=) Utilidad/Pérdida Neta 18.470| 23.949| 29.989| 31.858| 38.446
(-) Reserva legal 5% 924 1.197 1.499 1.593 1.922
(=) Utilidad/Perdida Retenida 17.547| 22.752| 28.489| 30.265| 36.523

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor
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Tabla No.-9.19 Estados de Flujos de Efectivo Escenario Optimista

2011 2012 2013 2014 2015
FLUJOS DE CAJA DE (EN)
ACTIVIDADES DE OPERACION:
Efectivo recibido de clientes 106.673| 128.950 | 141.845| 157.027| 171.634
Efectivo pagado a proveedores y
(96.264) | (93.675) | (98.197) | (112.777) | (119.145)
empleados
Intereses pagados (3.098)| (2.534)| (1.909)| (1.215) (447)
Participacion trabajadores (2.665)| (3.743)| (4.931)| (5.160)| (6.414)
Impuesto a la renta corriente (3.775)| (5.303)| (6.986)| (7.309)| (9.087)
Efectivo neto de (en) actividades de
. 870| 23.694| 29.821 30.565| 36.540
operacion
FLUJOS DE CAJA DE (EN)
ACTIVIDADES DE INVERSION:
Adquisiciones de Propiedad, planta y
. (31.493) -| (1.000) - -
equipo
Gastos en otros activos (1.200) - - - -
Efectivo neto de (en) actividades de
. .. (32.693) -1 (1.000) - -
inversion
FLUJOS DE CAJA DE (EN)
ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO:
Incremento (decremento) en obligaciones
5.754 625 693 768| (7.840)
por pagar a bancos
Incremento por deuda a largo plazo 27.045 - - - -
Pagos de deuda a largo plazo (5.754)| (6.379)| (7.072)| (7.840) -
Incremento de Capital 20.200 - - - -
Efectivo neto de (en) actividades de
] o 47.245| (5.754)| (6.379)| (7.072)| (7.840)
financiamiento
CAJA Y EQUIVALENTES DE CAJA:
Incremento (decremento) neto durante el
_ 15.422| 17.940| 22.442 23.493| 28.700
ano
Saldo al inicio del afo -| 15.422| 33.362 55.804 79.298
FIN DEL ANO 15.422| 33.362| 55.804 79.298| 107.999

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor
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9.8.3 Escenario Pesimista

Para el desarrollo de este escenario se ha planteado los supuestos de una
disminucién del 10% de los ingresos a partir del primer afio y un incremento de
los costos de produccién de igual proporcién. A este escenario se le ha
asignado la probabilidad de ocurrencia del 15% debido a que se ha manejado
criterios conservadores para la elaboracién del escenario esperado asi que es
poco probable que se de este escenario pesimista. A continuacion se

muestran los efectos de estos cambios en los estados e resultados y estados

de flujos de efectivo:

Tabla No.-9.20 Estados de Resultados Escenario Pesimista

2011 2012 2013 2014 2015
Ventas 96.777| 106.455| 117.100| 128.810| 141.691
(-) Costo de Produccion 51.609| 55.348| 59.461| 64.232| 70.176
(=) Utilidad Bruta en Ventas 45168| 51.106| 57.639| 64.578| 71.515
(-) Gasto Administrativo y de
ventas 43.875| 44.633| 45.454| 53.649| 54.991
(=) Utilidad Operacional 1.293 6.473| 12.186| 10.930| 16.524
(-) Gasto Financiero 3.210 2.626 1.978 1.260 463
Pago de intereses 3.210 2.626 1.978 1.260 463
(=) Utilidad Antes de Reparto (1.917) 3.847| 10.208 9.670| 16.060
(-) 15% reparto utilidades (287) 577 1.531 1.451 2.409
(=) Utilidad/ Perdida Después

(1.629) 3.270 8.677 8.220| 13.651
de Participaciones
(-) 25% Impuesto a la Renta (407) 818 2.169 2.055 3.413
(=) Utilidad/Pérdida Neta (1.222) 2.453 6.507 6.165| 10.239
(-) Reserva legal 5% (61) 123 325 308 512
(=) Utilidad/Perdida Retenida (1.161) 2.330 6.182 5.857 9.727

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor
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Tabla No.-9.21 Estados de Flujos de Efectivo Escenario Pesimista
2011 2012 2013 2014 2015

FLUJOS DE CAJA DE (EN)
ACTIVIDADES DE OPERACION:
Efectivo recibido de clientes 100.515| 122.057 | 134.143 | 148.458| 162.174

Efectivo pagado a proveedores y

(96.264) | (93.675) | (98.197) | (112.777) | (119.145)

empleados

Intereses pagados (3.098)| (2.534)| (1.909)| (1.215) (447)
Participacion trabajadores (2.665)| (3.743)| (4.931) (5.160)| (6.414)
Impuesto a la renta corriente (3.775)| (5.303)| (6.986) (7.309)| (9.087)

Efectivo neto de (en) actividades de
. (5.287)| 16.802| 22.120 21.997| 27.081
operacion

FLUJOS DE CAJA DE (EN)
ACTIVIDADES DE INVERSION:

Adquisiciones de Propiedad, planta y

. (31.493) -| (1.000) - -
equipo
Gastos en otros activos (1.200) - - - -
Efectivo neto de (en) actividades de
. . (32.693) -| (1.000) - -
inversion
FLUJOS DE CAJA DE (EN)
ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO:
Incremento (decremento) en obligaciones

5.754 625 693 768 | (7.840)

por pagar a bancos
Incremento por deuda a largo plazo 27.045 - - - -
Pagos de deuda a largo plazo (5.754)| (6.379)| (7.072) (7.840) -
Incremento de Capital 20.200 - - - -

Efectivo neto de (en) actividades de
] o 47.245| (5.754)| (6.379)| (7.072)| (7.840)
financiamiento

CAJA Y EQUIVALENTES DE CAJA:

Incremento (decremento) neto durante el

9.265| 11.048| 14.741 14.925 19.241

ano
Saldo al inicio del afio - 9.265| 20.313 35.054 49.979
FIN DEL ANO 9.265| 20.313| 35.054 49.979 69.220

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

Analizando los tres posibles escenarios planteados, se considera oportuno

trabajar con el escenario esperado, debido a que este fue realizado en base a
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informacion actual y a de mas se lo construyd de manera conservadora para
asi no cometer errores de prondsticos optimistas o pesimistas y de tal manera
que este nos ayudara para realizar una valuacion mas real para tomar

decisiones mas acertadas ha cerca del proyecto.

9.8.4 Analisis de indices Financieros

Un indicador financiero es un relacion de las cifras extractadas de los estados
financieros y demas informes de la empresa con el propésito de formase una
idea como acerca del comportamiento de la empresa; se entienden como la
expresion cuantitativa del comportamiento o el desempeno de toda una
organizacion o una de sus partes, cuya magnitud al ser comparada con algun
nivel de referencia, puede estar senalando una desviacion sobre la cual se

tomaran acciones correctivas o preventivas segun el caso.*

La interpretacidon de los resultados que arrojan los indicadores econémicos y
financieros esta en funcion directa a las actividades, organizacién y controles
internos de las Empresas como también a los periodos cambiantes causados

por los diversos agentes internos y externos que las afectan.

Liquidez

Estos indices miden la capacidad de la compafia para hacer frente a sus
obligaciones de corto plazo, para efectos de evaluacion de este proyecto se

utilizara los ratios de Razén corriente y Prueba acida.

Razodn corriente = Activos Corrientes / Pasivos Corrientes
=29,735/7.932
=3.74

% Mokate, Karen. (2000): Evaluacion Financiera de Proyectos de Inversion. Pearson Prentice
Hall. p. 74.
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Analizando el resultado de este indice podemos concluir que por cada US$1 de
deuda a corto plazo de la compaiia, esta posee US$3.74 para poder afrontar

dichas obligaciones.

Prueba acida = (Activos corrientes — Inventarios) / Pasivos corrientes
=(29,735-4,863) / 7.932
=3.14

Analizando el resultado de este indice podemos concluir que por cada US$1 de
deuda a corto plazo de la compaiia, esta posee US$3.14 de activos

disponibles y exigibles para poder afrontar dichas obligaciones.

Rentabilidad

Son aquellos que miden los réditos que causan los recursos exclusivamente al
final de un periodo, sirven como parametros de inversion debido a que
demuestran cuales son las opciones de ganancia o rentabilidad que se

obtienen..

Para analizar la rentabilidad del proyecto se evaluaran los ratos de margen de

utilidad, rendimiento sobre la inversion (ROI),

Margen de utilidad = Utilidad Neta / Ventas
= 8,624 /107,530
= 8.02%

Analizando el resultado de este indice podemos concluir que por cada US$1 de

ventas netas de la compadia, esta tiene un margen neto de utilidad del 8.02%

Rendimiento sobre la inversion (ROI) = Rendimiento / Inversion
=8,193 / 50,673.
=16.17%
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Analizando el resultado de este indice podemos concluir que por cada US$1

invertido en la compainia, esta tiene un rendimiento del 16.17%.

Rendimiento sobre los activos (ROA) = Utilidad operacional/Activos totales
=16,738 / 59,985
=27.90%

Analizando el resultado de este indice podemos concluir que por cada US$1 de

activos de propiedad de la compaiiia, esta tiene un rendimiento del 27.90%.

Rendimiento sobre los activos (ROE) = Utilidad neta / Patrimonio
= 8,624/ 29,989
= 28.76%

Analizando el resultado de este indice podemos concluir que por cada US$1 de

patrimonio de los socios, estos tiene un rendimiento del 28.76%.

Desempeio

Estos indices miden la gestién de la administracion con relacion al desempefio
de las operaciones de la empresa. En otra palabras la efectividad y eficiencia
con que la empresa utilizas sus recursos para generar ganancias. A

continuacion se presentan los analisis de dichos ratios:

Rotacion de Inventarios = Costo de ventas / Inventario promedio
= 46,917 / 4,863

= 9,65 veces.

Analizando el resultado del ratio quiere decir que el Inventario ha rotado 9,65

veces en el afo lo cual quiere decir cada 37 dias.
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Rotacién de las cuentas por cobrar= Ventas/Promedio de cuentas por cobrar
=107,530/ 15,607
=6.89

Analizando el resultado del ratio quiere decir que la cartera ha rotado 6.89

veces en el afo lo cual quiere decir cada 52 dias.

9.9 VALUACION

Tabla No.-9.22 Valuacion

CONCEPTO Ano 0 | Aho1 | Aio2 | Aho3 | Ao 4 | Ao 5
Ventas 107.530118.283 | 130.111|143.122 | 157.435
(-) Costo de Produccion 46.917| 50.317| 54.055| 58.392| 63.797
(=) Utilidad Bruta en

60.613| 67.966| 76.056| 84.730| 93.638
Ventas

(-) Gasto Administrativo y de
) 43.875| 44.633| 45.454| 53.649| 54.991
ventas

(=) Utilidad Operacional 16.738| 23.333| 30.602| 31.081| 38.647

+ Depreciaciones y

4.865| 4.965 4,965 4.198 4,798
amortizaciones

(-) Inversion (33.679) - - - - -
(-) Capital de trabajo (18.656) - - - - -
(=) Flujo de caja (52.335)| 21.603| 28.297| 35.567 | 35.279| 43.444

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

9.9.1 Tasa de Descuento Utilizada

Para actualizar los flujos de efectivo se utilizé la tasa de descuento del 21.63%
calculada con el modelo de CAPM. Ver calculo de tasa de descuento en el
Anexo A15.
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9.9.2Valor Actual Neto (VAN)

Analizando el valor actual neto de los flujos estimados en el proyecto este
alcanza un valor de US$30,223 en el escenario esperado, con lo cual podemos
concluir que el proyecto es aceptable ya que el proyecto genera valor sobre la

inversion.

9.9.3 Tasa Interna de Retorno (TIR)

Los flujos estimados en el proyecto arrojan una tasa interna de retorno del 48%
en el escenario esperado, lo cual refleja que el proyecto tiene una alta

rentabilidad y supera por 26% la tasa de descuento utilizada para el calculo.

A continuacidn se muestra los resultados del VAN y TIR en los tres posibles

escenarios:
Tabla No.-9.23 Indicadores Financieros en los Tres Escenarios
Indicador Pesimista Esperado Optimista
VAN (12,405) 30,223 72,851
TIR 9% 48% 80%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

Como podemos analizar el proyecto es rentable y genera un alto valor sobre la
inversion de cumplirse el escenario esperado o el optimista, de ocurrir el
escenario pesimista el proyecto no constituye una inversion rentable puesto
que no genera un valor sobre la inversion y su tasa interna de retorno es menor

al costo de oportunidad.
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CAPITULO X

10 PROPUESTA DE NEGOCIO

En el presente capitulo se mostrara las cifras necesarias para llevar a cabo el
proyecto, asi también la estructura de capital planeada, se especificara el
numero y participacion de los accionistas de la empresa, el uso que se dara a
los fondos y el retorno para los inversionistas, con el fin de evaluar el potencial

y el atractivo monetario del proyecto para los mismos.

10.1 FINANCIAMIENTO DESEADO

La cantidad de dinero necesaria para llevar a cabo el proyecto es de
US$50,673.

Se ha determinado conveniente incluir un 5% para afrontar imprevistos
necesarios que se den durante la marcha del negocio para los cuales se
necesite dinero adicional a lo presupuestado, los cuales se encuentran ya

incluidos en el monto presentado.

10.2 ESTRUCTURA DE CAPITAL Y DEUDA BUSCADA

El proyecto estara financiado en una estructura de 40% de recursos propios y
el 60% restante de deuda, a continuacion se muestra las cifras necesarias para

llevarlo a cabo:

Tabla 10.1 Estructura de Financiamiento

FUENTES VALOR %
Recursos propios 20.779 40%
Recursos de terceros 31.169 60%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor
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Grafico 10.1 Estructura de financiamiento

EL

B Capital propio restamo bancario

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: EIl Autor

10.3 CAPITALIZACION

El capital de la Compania estara distribuido entre dos socios en proporcion del
50% de participaciones cada uno, de tal manera que el capital social de la
empresa estara constituido por 20,780 participaciones de un valor de US$1

cada una resultando de esta manera US$20,780.

A continuacion se presenta la tabla de socios:

Tabla 10.2 Tabla de socios

Numero de Valor en US Porcentaje de
Accionista
participaciones Délares participacion
Roberto Romero Beltran 10,390 10,390 50%
Marco Romero Beltran 10,390 10,390 50%
Total 20,780 20,780 100%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

10.4 USO DE FONDOS

El dinero obtenido tanto de los recursos propios como de los obtenidos por
medio del préstamo bancario va a ser utilizado para los rubros que se detallan

a continuacion:
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Tabla 10.3 Tabla de Inversion

Concepto Valor
Maquinaria y equipo 12.970
Muebles y Enseres 2,180
Equipos de oficina 185
Equipos de computacion 3,540
Vehiculo 12,000
Gastos de constitucion 760
Capital de trabajo 16,625
Total 48,260
Imprevistos 5% 2,413
Total necesario 50,673

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor

10.5 RETORNO PARA EL INVERSIONISTA

Tabla 10.4 Tabla de Inversion

CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
Ventas 107.530 | 118.283 | 130.111 | 143.122 | 157.435
(-) Costo de Produccion 46.917 | 50.317 | 54.055 | 58.392 | 63.797
(=) Utilidad Bruta en

60.613 | 67.966 | 76.056 | 84.730 | 93.638
Ventas
(-) Gasto Administrativo y de

43.875 | 44.633 | 45.454 | 53.649 | 54.991
ventas
(=) Utilidad Operacional 16.738 | 23.333 | 30.602 | 31.081 | 38.647
+ Depreciaciones y

L. 4.865 4.965 4.965 4.198 4.798

amortizaciones
(-) Inversioén (33.679)
(-) Capital de trabajo (18.656)
(=) Flujo de caja operativo |(52.335) | 21.603 | 28.297 | 35.567 | 35.279 | 43.444
(-) Pagos de capital (5.378) | (5.963) | (6.610) | (7.329) | (8.125)
(=) Flujo de caja del

o (20.934) | 16.225 | 22.335 | 28.956 | 27.950 | 35.319
Inversionista

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: El Autor
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10.5.1 Tasa de Descuento Utilizada

Para actualizar los flujos de efectivo del inversionista se utiliz6 la tasa de
descuento del 14.70% calculada con el modelo de CPPC. Ver calculo de tasa

de descuento en el Anexo A17.

10.5.2 Valor Actual Neto (VAN)

Analizando el valor actual neto de los flujos del inversionista estimados en el
proyecto este alcanza un valor de US$55,202 con lo cual podemos concluir que
el proyecto es muy aceptable ya que el proyecto genera un alto valor sobre la

inversion.

10.5.3 Tasa Interna de Retorno (TIR)

Los flujos estimados en el proyecto arrojan una tasa interna de retorno de 97%
lo cual refleja que el proyecto tiene una alta rentabilidad y supera por 82% la

tasa de descuento utilizada para el calculo.

A continuacion se muestra los resultados del VAN y TIR del inversionista en los

tres posibles escenarios:

Tabla 10.5 Indicadores financieros en los tres escenarios

Indicador Pesimista Esperado Optimista
VAN 1,783 55,202 108,621
TIR 18% 97% 169%

Como podemos analizar el proyecto es rentable y genera un alto valor sobre la
inversion de cumplirse el escenario esperado o el optimista, de ocurrir el
escenario pesimista el proyecto sigue siendo rentable pero en una proporcion
mucho menor que en los otros dos escenarios pero en todo el caso de darse

este escenario el inversionista seguiria ganando sobre su inversion.
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ANEXO 1

ENCUESTA
El objetivo de la presente encuesta es obtener informacion relevante sobre la
percepcion del producto “Morocho de dulce envasado”, los comentarios y
opiniones que se expongan son totalmente libres y para fines académicos

propios del estudio de mi tesis.

DATOS:

Sexo: Masculino Femenino

Nombre:
Telf:
Edad:

1. ¢Ha probado la bebida del Morocho de dulce?

Si No

2. ¢Le gustala bebida?

Si No

3. ¢Cada cuanto consume este tipo de productos? (Elija solo una respuesta)

a) Una vez al mes
b) Dos veces al mes
c) Cada semana

d) Diariamente

e) Otros (especifique)




¢ Le gustaria consumirlo mas seguido?

Si No

¢, Conoce usted las cualidades nutritivas del producto?

Si No

¢, Cuando consume este producto usted busca?

a) Sabor
b) Presentacion
c) Calidad

d) Precio

e) Otros (especifique)
¢ Donde consume el producto?
a) Restaurant’s

b) Hogar

c) Otros (especifique)

¢En que momento consume usted morocho de dulce? (Elija solo una

opcion)

a) Ocasiones especiales (navidad, semana santa, otras festividades)
b) Reuniones familiares
c) Cualquier momento

d) Otro (especifique)




9.

10.

11.

12.

13.

¢ Su familia tiene la costumbre de consumir morocho de dulce?

Si No

¢ Usted compraria Morocho de dulce envasado?

Si No

¢ Que considera lo mas importante al momento de comprar morocho de
dulce? (Por favor califique del 1 al 4; siendo 1 el principal y 4 el menos

importante)

a) Precio

b) Sabor

c) Presentacion

d) Cantidad del producto

e) Bondades nutritivas

¢ Usted prefiere una presentacion?
a) Individual

b) Para toda la familia

c) Las dos presentaciones

¢ El empaque ideal para este producto seria?

a) Envase de plastico cilindrico

b) Embase de vidrio



14.

15.

c) Tetrapack
d) Otros (especifique)

¢ En que lugares de los que se menciona a continuacion usted compraria el
producto. Por favor califique del 1 al 6, siendo 1 el lugar en el que mas

compraria y 6 nel lugar en el que menos lo haria.

a) Cafeterias

b) Panaderias

c) Supermercados

d) Delicatesen

e) Restaurantes

f)Tiendas

g) Otros (especifique)

¢ Teniendo en cuenta que una presentacion individual (250 cc) de yogurt
cuesta en promedio US$0,58 y una de avena de la misma cantidad
US$0,68 cuanto estaria dispuesto a pagar por la bebida Morocho de dulce

embasado?

a) De US$0,52 a US$0,56
b) De US$0,57 a US$0,61
c) De US$0,62 a US$0,68



16.

17.

18.

19.

¢ Le gustaria que la bebida de morocho de dulce vaya con el grano?

a) Si
b) No

¢, Si contestd si a la anterior pregunta como le gustaria la consistencia del
grano del morocho en el producto? (Caso contrario pase a la siguiente

pregunta.

a) Granos grandes
b) Granos finos

c) Granos muy finos

¢Cuales de las siguientes alternativas de Morocho de Dulce estaria

dispuesto a consumir?

(Elegir mas de una alternativa si aplica)

a) Morocho de dulce con sabor a vainilla
b) Morocho de dulce con sabor a fresa
¢) Morocho de dulce con sabor a chocolate

d) Ninguno
¢Aproximadamente cuantas unidades individuales del producto
(presentacion 250 CC) estaria dispuesto a comprar al mes con el precio

contestado en la pregunta numero 15?

(Favor indicar)




21.

22.

23.

20. ¢ Cual de los siguientes productos consume con mayor regularidad?

a) Avenas listas para servirse
b) Leches de sabores

c) Yogurt

¢ Cuales son las marcas de productos lacteos que usted prefiere?

a) Productos Toni

b) Nestle

c) Alpina

d) Rey leche

e) Otra (especifique)

¢ Por medio de que medios publicitarios usted se entera de los productos de

bebidas lacteas?

a) Television
b) Periddicos
c) Revistas

d) Otros (especifique)

¢Por cuales medios publicitarios le gustaria enterarse del producto?

(escoger una o varias alternativas)

a) Television
b) Periddicos
c) Revistas

d) Otros (especifique)




ANEXO 2

TABULACION Y ANALISIS DE LA ENCUESTA REALIZADA

Pregunta 1: ;Ha probado la bebida del Morocho de dulce?

Respuesta Total %
Si 374 94%
No 26 6%
Total general 400 100%

De la primera pregunta podemos analizar que el 94% de la muestra analizada
lo cual reafirma la hipétesis planteada de que el producto en cuestion del

presente estudio es ampliamente conocido por parte del mercado obijetivo.



Pregunta 2: ;Le gusta la bebida?

Respuesta Total %
Si 358 89%
No 16 4%
No aplica 26 6%
Total general 400 100%

WS

M No

™ No aplica

Los resultados de esta pregunta nos arrojan datos muy importantes debido a
que al 89% de los encuestados si les gusta la bebida mientras que tan solo un
4% no le gusta la bebida y un 6% no aplica debido a que no ha probado la
bebida y no puede opinar ha cerca de si le gusta o no, de tal manera que se
reafirma la hipotesis de que la bebida constituye un producto de amplia

aceptaciéon por parte de los consumidores.



Pregunta 3: ; Cada cuanto consume este tipo de productos?

Respuesta Total %
a)Una vez al mes 214 54%
b)Dos veces al mes 57 15%
c) Cada semana 21 5%
d) Diariamente - 0%
e) Otros (especifique) 82 20%
No aplica 26 6%
Total general 400 100%

mc)Czdzsemans

md) Dizrizments

M=) Ctros|especifique)
W Mo zplics

Esta pregunta fue elaborada para conocer la periodicidad de consumo del

producto actual, la cual arrojo los resultados que el 74% de la poblacién en

estudio consume morocho con una periodicidad alta la cual va de un 54% que

consume una vez al mes hasta un 5% que consume con mucha frecuencia

cada semana, estas son unas cifras alentadoras puesto que las personas que

conforman el mercado estan familiarizadas con el producto.



Existe a demas un 20% de los encuestados que contesto en la alternativa e)

Otros, un detalle de la tabulacion de las distintas respuestas contestadas por

los encuestados se muestra a continuacion:

Otros Total %
1 vez al afio 11 13%
2 vez al afo 20 24%
3 vez al afio 15 18%

3 vez al mes 1 1%

4 vez al ano 5 6%

5 vez al afio 1 1%

6 vez al afio 6 7%
De vez en cuando 23 28%
Total general 82 100%

W 1vezzlzfio
W Z2vezzlzfo
W 3 vez sl afo
W2 vezsl mes
W4 vezzlzfio
mSvezzl zfo
mEwvez sl afo
W Devezen cusndo

De este 20% de la poblacién el 42% consume la bebida de 2 a 3 veces al afio y

un 28% contesté de vez en cuando y no recuerda con exactitud, este es un

dato importante debido a que se debe trabajar para que este segmento de

personas lo consuman mas seguido.



Pregunta 4: ; Le gustaria consumirlo mas seguido?

Respuesta Total %
Si 310 77%
No 64 16%

No aplica 26 6%
Total general 400 100%

Los datos mostrados en esta pregunta revelan que el 77% de la poblacién en
estudio desearia consumir el producto mas seguido y si revisamos los
resultados de la Pregunta 3 en la cual se consulta sobre la frecuencia de
consumo Y los resultados arrojados indican que el 74% tiene una frecuencia
alta, esto significa un gran indicador ya que los potenciales clientes ya

consumen el producto de una manera seguida y desean aun aumentar dicha

frecuencia.

6%

mSi

B No



Pregunta 5: ; Conoce usted las cualidades nutritivas del producto?

Respuesta Total %
Si 163 41%
No 211 53%

No aplica 26 6%
Total general 400 100%

M Si
H No
m No aplica

Los datos mostrados en esta pregunta revelan que un 53% de los encuestados

no conoce las cualidades nutritivas del producto y el restante 41% si las

conoce, lo cual nos indica que se debe dar a conocer al consumidor dichas

cualidades para asi aumentar aun mas el nivel y frecuencia de consumo.



Pregunta 6: ; Cuando consume este producto usted busca?

Respuesta Total %

a 302 75%
b 6 2%
c 51 13%
d 3 1%
a,b 6 2%
a,b,c 1 0%
a,c 5 1%
No aplica 26 6%

Total general 400 100%

a = Sabor

b = Presentacién

c = Calidad
d = Precio
e = Otros

ma

mb

mc

md
mab
mab,c
HacC

m No aplica

Analizando los datos arrojados en esta pregunta podemos observar que un
marcado 75% de la muestra escogié como atributo principal de consumo del
producto al sabor, el cual va a ser un factor determinante en el momento de

elaboracion del mismo.



Pregunta 7: ;Donde consume el producto?

Respuesta Total %
a)Restaurant’s 144 36%
b) Hogar 208 52%
c) Otros 23 6%

No aplica 26 6%
Total general 400 100%

ma) Restaurant’

s
mb) Hogar
mc) Otros
m No aplica

La informacion recabada indica que el 52% de encuestados consume el

producto en el hogar pese al proceso laborioso de preparar este tipo de bebida

en casa y un 36% de la muestra en restaurants y analizando estas cifras se

puede hacer que el cliente siga consumiendo el producto en casa pero evitando

el trabajo y tiempo de preparacion.



Pregunta 8: ; En qué momento consume usted morocho de dulce?

Respuesta Total %
a) Ocasiones especiales 23 6%
b) Reuniones familiares 29 7%
c¢) Cualquier momento 313 78%
d) Otro 9 2%
No aplica 26 6%
Total general 400 100%

2%

m a) Ocasiones
especiales

W b) Reuniones
familiares

m c) Cualquier
momento

En esta pregunta un 78% de la muestra contesta que consume el producto en

cualquier momento lo cual indica que no existe ningun patrén de conducta de

compra asociado a festividades o patrones particulares.



Pregunta 9: ; Su familia tiene la costumbre de consumir morocho de dulce?

Respuesta Total %
Si 272 68%
No 102 26%

No aplica 26 6%
Total general 400 100%

Segun los datos recabados el 68% de la muestra afirma que su familia tiene la
costumbre de consumir el producto mientras que un 26% no la tiene, lo cual
reafirma la hipotesis de que el producto es ampliamente conocido por los

consumidores y existe una costumbre de compra por el atributo tradicional del

mismo.

mSi
m No

m No aplica



Pregunta 10: ; Usted compraria Morocho de dulce envasado?

Respuesta Total %
Si 296 74%
No 78 20%
No aplica 26 6%
Total general 400 100%

mSi
m No

m No aplica

Esta constituye una pregunta clave del cuestionario la cual arroja resultados
favorables para el proyecto, debido a que el 74% de la muestra estaria

dispuesto a consumir el producto sometido a evaluacién de factibilidad.



Pregunta 11: ;Que considera lo mas importante al momento de comprar

morocho de dulce?

Para esta pregunta se solicité a los encuestados que ponderen con niveles de

importancia a los siguientes atributos que influyen en la decisién de compra:

Las ponderaciones son como se detalla a continuacion:

1. Muy Importante

2. Importante

3. Moderadamente importante
4. Indiferente

5. No es importante

A continuacion analizaremos los resultados obtenidos en esta pregunta por

atributo de compra:



f)  Precio

Respuesta Total %
Muy Importante 48 12%
Importante 62 16%
Moderadamente importante 75 19%
Indiferente 66 17%
No es importante 123 31%

No aplica 26 6%
Total general 400 100%

B Muy Importante

B Importante

E Moderadamente
importante

M Indiferente

B No es importante

= No aplica

Con las respuestas arrojadas en esta pregunta podemos analizar que el precio

en este producto constituye un factor sin importancia en el momento de realizar

la compra ya que este factor segun los resultados indica que en un 19% de la

muestra representa una moderada importancia para un 31% no es importante y

para un17% le es indiferente.



g) Sabor

Respuesta Total %
Muy Importante 286 72%
Importante 45 11%
Moderadamente importante 15 4%
Indiferente 26 7%
No es importante 2 1%
No aplica 26 7%
Total General 400 100%

M Respuesta

B Muy Importante

B Importante

B Moderadamente importante
B Indiferente

B No es importante

 No aplica

Este constituye un atributo clave en la decision de compra por parte del cliente

ya que un marcado 72% de la muestra lo calific6 como Muy importante y

ademas un 11% lo calific6 como importante es decir este atributo tiene un gran

peso para el 83% de la muestra.



h)  Presentacion

Respuesta Total %
Muy Importante 85 21%
Importante 92 23%
Moderadamente importante 96 24%
Indiferente 81 20%
No es importante 19 5%
No aplica 26 7%
Total General 400 100%

B Muy Importante

B Importante

B Moderadamente importante

o Indiferente

m No es importante

m No aplica

Este atributo también representa de importancia para la incorporacién en el
producto debido a que el 21% calific6 como muy importante, el 23% como

importante y el 24 como moderadamente importante.



i)  Cantidad del producto

Respuesta Total %
Muy Importante 92 23%
Importante 76 19%
Moderadamente importante 101 25%
Indiferente 87 22%
No es importante 18 5%
No aplica 26 7%
Total General 400 100%

B Muy Importante

B Importante

B Moderadamente importante

u Indiferente

® No es importante

m No aplica

Este es un atributo el cual tiene una moderada importancia analizando los

resultados tomados en su conjunto, debido a que un 23% lo calific6 como muy

importante un19% como importante y un 25%

importante.

como moderadamente



i) Bondades nutritivas

Respuesta Total %
Muy Importante 89 22%
Importante 95 24%
Moderadamente importante 63 16%
Indiferente 71 18%
No es importante 56 14%
No aplica 26 7%
Total General 400 100%

B Muy Importante

W Importante

B Moderadamente importante

o Indiferente

® Noes importante

= No aplica

Analizando los datos podemos observar que al 62% de la muestra le interesa

de alguna manera las bondades nutritivas debido a que el 22% califico como

muy importante, el 24% como importante y el 16% como moderadamente

importante.



Pregunta 12: Usted prefiere una presentacion:

Respuesta Total %

a) Individual 149 38%
b) Para toda la familia 29 7%

c) Las dos presentaciones 196 49%
No aplica 26 6%

Total general 400 100%

ma) Individual

mb) Paratoda lafamilia

-

) Las dos presentaciones

B No aplica

De los resultados de esta pregunta podemos observar que un 49% de la
muestra prefiere las dos presentaciones y un 38% prefiere la presentacion
individual, por lo tanto se elaborara la bebida en una presentacion individual

para su introduccion y posteriormente se introducira la presentacion familiar.



Pregunta 13: ; El empaque ideal para este producto seria?

Respuesta Total %
a) Envase de plastico cilindrico 149 37%
b) Envase de vidrio 65 16%
c) Tetrapack 158 39%
d) Otros 4 1%
No aplica 24 6%
Total general 400 | 100%

1%

M a) Envase de plastico
cilindrico

M b) Envase de vidrio

m c) Tetrapack

 d) Otros

m No aplica

Los resultados de esta pregunta nos arroja que un 37% de la muestra prefiere
el envase de plastico cilindrico mientras que un 39% lo preferiria en tetra pack,
resultados que se encuentran casi a la par, pero analizando los costos y
beneficios de estos dos empaques se escoge realizar la bebida en envases

plasticos cilindricos.



Pregunta 14: ;En qué lugares de los que se menciona a continuacién usted
compraria el producto. Por favor califique del 1 al 6, siendo 1 el lugar en el que

mas compraria y 6 el lugar en el que menos lo haria?

Para esta pregunta se solicité a los encuestados que ponderen con niveles de

importancia a los siguientes atributos que influyen en la decision de compra:

Las ponderaciones son como se detalla a continuacion:

Definitivamente lo haria
Lo haria

Tal vez lo haria

Me es indiferente

No lo haria

o a0k wh =

Definitivamente no lo haria



h) Cafeterias

Respuesta Total %
Definitivamente lo haria 127 32%
Lo haria 42 11%
Tal vez lo haria 45 11%
Me es indiferente 35 9%
No lo haria 42 11%
Definitivamente no lo haria 83 21%

No aplica 26 7%
Total General 400 100%

W Definitivamente lo haria

M Lo haria

W Tal vez lo haria

W Me es indiferente

M No lo haria

W Definitivamente no lo haria

m No aplica

Los resultados de esta preguntan arrojan que el 43% de la muestra adquiriria el

producto en cafeterias lo cual es una alternativa de canal de distribucion.



i) Panaderias

Respuestas Total %
Definitivamente lo haria 96 24%
Lo haria 73 18%
Tal vez lo haria 66 17%
Me es indiferente 67 17%
No lo haria 55 14%
Definitivamente no lo haria 17 4%

No aplica 26 7%

Total General 400 100%

W Definitivamente lo haria

M Lo harfa

M Tal vez lo haria

W Me es indiferente

H No lo haria

W Definitivamente no lo haria

m No aplica

Analizando los resultados de esta pregunta podemos darnos cuenta que

definitivamente este es un lugar en el que se puede vender este producto ya

que alcanz6 un 76% de respuestas afirmativas.



i) Supermercados

Respuesta Total %
Definitivamente lo haria 165 41%
Lo haria 61 15%
Tal vez lo haria 48 12%
Me es indiferente 33 8%
No lo haria 35 9%
Definitivamente no lo haria 32 8%

No aplica 26 7%
Total General 400 100%

W Definitivamente lo haria

M Lo haria

M Tal vez lo haria

W Me es indiferente

M No lo haria

W Definitivamente no lo haria

m No aplica

Analizando los resultados de esta pregunta podemos darnos cuenta que

definitivamente este es un lugar en el que se puede vender este producto ya
que alcanzo un 76% de respuestas afirmativas.



k) Delicatesen

Respuesta Total %
Definitivamente lo haria 40 10%
Lo haria 64 16%
Tal vez lo haria 99 25%
Me es indiferente 75 19%
No lo haria 56 14%
Definitivamente no lo haria 40 10%

No aplica 26 7%
Total General 400 100%

W Definitivamente lo haria

M Lo haria

W Tal vez lo haria

B Me es indiferente

M No lo haria

m Definitivamente no lo haria

m Mo aplica

Analizando los resultados de esta pregunta podemos darnos cuenta que

definitivamente este es un lugar en el que se puede vender este producto ya

que alcanzo un 70% de respuestas afirmativas.



)] Restaurantes

Respuesta Total %
Definitivamente lo haria 39 10%
Lo haria 53 13%
Tal vez lo haria 59 15%
Me es indiferente 56 14%
No lo haria 64 16%
Definitivamente no lo haria 103 26%

No aplica 26 7%
Total General 400 100%

H Definitivamente lo haria

M Lo haria

W Tal vez lo haria

W Me es indiferente

M No lo haria

W Definitivamente no lo haria

m No aplica

Analizando los resultados de esta pregunta podemos darnos cuenta que en
este tipo de lugares no tendria mucha aceptacion el producto debido a que un
26% de la muestra definitivamente no lo haria y existe en conjunto un 49% de

respuestas negativas.



m) Tiendas

Respuesta Total %
Definitivamente lo haria 107 27%
Lo haria 120 30%
Tal vez lo haria 39 10%
Me es indiferente 42 11%
No lo haria 37 9%
Definitivamente no lo haria 29 7%

No aplica 26 7%
Total General 400 100%

M Definitivamente lo haria

M Lo haria

W Tal vez lo haria

B Me es indiferente

M Nolo haria

W Definitivamente no lo haria

= No aplica

Analizando los resultados de esta pregunta podemos darnos cuenta que este si

es un lugar en el que se puede vender este producto ya que alcanz6 un 67%

de respuestas afirmativas.



n) Otros

Para esta alternativa solo 4 personas de los 400 encuestados contestaron con
lugares como Kioscos y Puestos ambulantes como no lo haria y definitivamente
no lo haria lo cual nos indica que estos lugares son muy poco frecuentados y

no aportan mucho valor para nuestro analisis.

Analizando los resultados de esta pregunta podemos darnos cuenta que
definitivamente este es un lugar en el que se puede vender este producto ya
que alcanz6 un 67% de respuestas afirmativas y un 11% le es indiferente es
decir que si se pudiera lograr que estas personas adquieran el producto en

estos lugares.



Pregunta 15: ; Teniendo en cuenta que una presentacion individual (250 cc) de
yogurt cuesta en promedio US$0,58 y una de avena de la misma cantidad
US$0,68 cuanto estaria dispuesto a pagar por la bebida Morocho de dulce

embasado?

Respuesta Total %
a) De US$0,52 a US$0,56 87 22%
b) De US$0,57 a US$0,61 138 | 34%
c) De US$0,62 a US$0,68 152 | 38%
No aplica 23 6%
Total general 400 | 100%

B 2) De USS0,52 a USS0,56

B b) De USS0,57 a USS0,61

1 ¢) De USS$0,62 2 USS0,68

W No aplica

Podemos analizar que el 38% de la muestra contesto el rango mas alto de las

alternativas, con lo cual se reafirma la hipdtesis de que en este tipo de

productos impera el sabor del mismo antes que el precio de venta.



Pregunta 16: ;Le gustaria que la bebida de morocho de dulce vaya con el

grano?

Respuesta Total %
Si 300 76%
No 74 18%
No aplica 26 6%
Total general 400 100%

W Si

B No

M No aplica

Los resultados de esta pregunta arrojan que a un 76% de la muestra le gustaria
que la bebida lleve el grano de tal manera que se producira con esta

caracteristica a la bebida.



Pregunta 17: ;Si contestd si a la anterior pregunta cémo le gustaria la
consistencia del grano del morocho en el producto? (Caso contrario pase a la

siguiente pregunta.

Respuesta Total %
a) Granos grandes 120 30%
b) Granos finos 147 37%
c) Granos muy finos 33 8%
No aplica 100 25%
Total general 400 100%

M 3) Granos

grandes
M b) Granos finos

m ¢) Granos muy
finos
B No aplica

En esta pregunta el 37% de los encuestados contesté que le gustaria que los
granos sean finos y un 30% que desearia que estos fueran grandes, de tal
manera que se sometera a los granos a un proceso de trituracion dentro del
proceso productivo para que alcancen la textura fina seleccionada por los

encuestados.



Pregunta 18: ;Cuales de las siguientes alternativas de Morocho de Dulce

estaria dispuesto a consumir?

Respuesta Total %

a 175 44%
b 11 3%
c 30 7%
a,b,c 4 1%
a,b 18 4%
a, c 9 2%
b, c 4 1%
d 123 31%
No aplica 26 6%

Total general 400 100%

a = Morocho de dulce con sabor a vainilla
b = Morocho de dulce con sabor a fresa
¢ = Morocho de dulce con sabor a chocolate

d = Ninguno

Ma

mb

mc

M3, bc
mab
Hac
Hb;c
md

No aplica

Los datos arrojados en esta pregunta son muy interesantes debido a que a un
64% de la muestra si le gustaria consumir el morocho de dulce con sabores
principalmente con un 44% de aceptacion el de sabor a vainilla con un 9% el de
fresa y con un 11% el de chocolate de tal manera que en un futuro queda muy

factible sacar estas bebidas al mercado.



Pregunta 19: ;Aproximadamente cuantas unidades individuales del producto
(presentacion 250 CC) estaria dispuesto a comprar al mes con el precio

contestado en la pregunta numero 157

En esta pregunta 374 personas contestaron la cantidad aproximada que
comprarian del producto mensualmente lo cual alcanza una suma de 5,181
unidades, los restantes 26 corresponde a respuestas descartadas por la

pregunta filtro.



Pregunta 20: ,;Cual de los siguientes productos consume con mayor
regularidad?

Respuesta Total %
a 104 26%
b 40 10%
c 213 53%
a,bc 6 2%
a, c 8 2%
b, c 3 1%
No aplica 26 6%
Total general 400 100%

a = Avenas listas para servirse
b = Leches de sabores

¢ = Yogurt

a3

mb

Hc
Hma,bc
Ha,cC
Wb, c

™ No aplica

Segun los resultados el producto mas consumido es el yogurt con un 53%,
seguido por las Avenas listas para servirse con un 26% y en ultimo lugar las

leches de sabores con un 10%.



Pregunta 21: ;Cuales son las marcas de productos lacteos que usted

prefiere?

Respuesta Total %

a 140 35%
b 83 21%
c 56 14%
d 12 3%
e 4 1%
a,b 49 12%
a,b,c 11 3%
a,b,d 2 0%
a,b.e 1 0%
a, c 8 2%
a, d 2 0%
b, c 7 2%
b, e 1 0%
c,d 1 0%
No aplica 23 6%

Total general 401 100%

a = Productos Toni

b = Nestle

¢ = Alpina

d = Rey leche
e = Otra

Ha
mb
Hc
md
me
ma,b
Wa,b,c
Ma, b d
ma,b.e
Ha,c
ma,d
b, c
b, e
c,d
No aplica

Podemos analizar que las marcas mas conocidas por parte de los
consumidores son Productos Toni y Nestle sumando en su conjunto un 68% de

respuestas por parte de los encuestados.



Pregunta 22: ;Por medio de que medios publicitarios usted se entera de los

productos de bebidas?

Respuesta Total %

a 248 63%
b 18 5%
c 34 9%
d 7 2%
a, b 13 3%
a,b,c 7 1%
a,b,d 3 1%
a,c 26 6%
a,c,d 1 0%
a, d 7 2%
b, c 10 2%
No aplica 26 6%

Total general 400 100%

a = Television
b = Periodicos
¢ = Revistas

d = Otros

ma
mb
mc
md
mab
mab,c
mab,d
ma,c
ma,cd
mad
mb,c

No aplica

Segun las respuestas de los encuestados un 63% le gustaria enterarse del

producto por los medios televisivos.



Pregunta 23: ;Por cuales medios publicitarios le gustaria enterarse del

producto?

Respuesta Total %

a 191 48%
b 17 4%
c 40 10%
d 8 2%
e 1 0%
a,b 24 6%
a,bc 9 2%
a,b,d 2 0%
a, c 39 10%
a, c,d 6 1%
a,c e 1 0%
a, d 10 2%
a, e 3 1%
b, c 19 5%
c,d 7 2%
No aplica 23 6%

Total general 401 100%

a = Television
b = Periodicos
¢ = Revistas

d = Otros

Ha
mb
mc
md
me
ma,b
Mmab,c
mab,d
Wa,c
Macd
ma,ce

No aplica



Como podemos analizar los resultados de esta pregunta el 48% de la muestra
desearia enterarse del producto via medios televisivos y un 12% por medio de
periodicos y un 20% por medio de revistas de tal manera que se analizara los

medios mas eficientes y eficaces de comunicar sobre el producto al cliente.



ANEXO 3

PricewaterhouseCoopers del Ecuador Cia. Ltda
Analisis sectorial Productos Alpina
Ventas de yogurt en la ciudad de Quito

Ventas en miles de US$

Empresa Participante 2006 2007 | 2008 2009
Toni del Ecuador 11.552 14.440 15.527 16.344
Nestle 13.172 13.721 14.001 13.334
Alpina 7.446 6.648 6.331 6.882
El kiosko 2.756 3.028 3.785 3.441
Otros 3.878 2.770 2.409 3.011
Total 38.804 40.607 42.053 43.012

Porcentaje de Participacion

Empresa Participante 2006 2007 2008 2009 ® tlkiosko
Toni del Ecuador 30% 36% 37% 38% =
Nestle 34% 34% 33% 31%
Alpina 19% 16% 15% 16%
El kiosko 7% 7% 9% 8%
Otros 10% 7% 6% 7%
Total 100% 100% 100% 100%

Alpina es una multinacional andina que tiene mas de 60 afios. Tiene operaciones industriales propias en Colombia, Venezuela y Ecuador. Sus ventas alcanzan los $500 millones anuales y posee mas de 5
500 empleados directos en la region.

Alpina en el afio 2009 ha ingresado nuevas clases de productos para poner en alerta a todos los industriales del sector lechero. Esto obliga a preparar mas los productos de la competencia, para este afio la
empresa se situa en el puesto numero 3 del mercado del yogurt de Quito, subiendo 5% con relacion al afio anterior.

Fuente: Julian Jaramillo
Cargo: Presidente Corporativo de Alpina




ANEXO 4

REQUERIMIENTO DE INGRESO A LOS GRANDES SUPERMERCADOS

Los requerimientos que solicitan para ingresar el producto tanto a Corporacién
la Favorita, Corporaciéon el Rosado y Supermercados Santa Maria consisten en
presentar un estudio de mercado en el cual se debe detallar los siguientes

aspectos:®’

e Caracteristicas del producto,
e Caracteristicas del mercado,
e La competencia,

e Los precios

¢ Potencial de aceptabilidad

Este estudio debe ser enviado a Gerencia Comercial de dichas entidades para
su analisis y dependiendo el proyecto ellos solicitan una muestra gratuita fijada
por ellos para su examen y en un lapso maximo de 15 dias se coordina una

reunion para fijar las condiciones finales.

Una vez aprobado el producto para proveer a estos grandes supermercados se
debe entregar a los mismos, copia del RUC de la compafiia, copia del registro

sanitario y los productos deben indicar lo siguiente:

o Estar debidamente identificados con el codigo de barras,
e Cadigo de registro sanitario,

¢ Indicar tamafo de la presentacion,

¢ Nombre de la empresa que fabrica el producto,

¢ Direccion de la empresa,

e Teléfonos de contacto,

*'Corporacion Favorita. (2010): Guia de empresas interesadas en proveer a Corporacion
Favorita. URL: https://www.slf.com.ec. Descargado 29/11/2010




¢ Valores nutricionales,
e Precio de venta al publico

e Fecha de elaboracién y caducidad



ANEXO 5

FLUJOGRAMA DEL PROCESO PRODUCTIVO

Inicio

g

Recepcion y
clasificacion de
la MP

g

Lavado del
morocho

g

Remojo del
grano

g

Coccidn del
grano en agua

I

Pasteurizacion
de la leche

|

Mezcla del
Morocho con la
leche

g

Inclusion de
preservante

g

Envasado

Costo: US$24,64
Tiempo: 40 minutos

Responsable: Bodeguero

Costo: US$7,83
Tiempo: 1 hora

Responsable: Jefe de produccion

Costo: US$5,72
Tiempo: 8 horas

Responsable: Jefe de Produccion

Costo:US$23,14
Tiempo: 20 min

Responsable: Jefe de Produccion

Costo: US$37.51
Tiempo: 40 minutos

Responsable: Jefe de Produccion

Costo: US$6.08
Tiempo: 10 minutos

Responsable: Jefe de Produccion

Costo: US$6,40
Tiempo: 10 minutos

Responsable: Jefe de Produccion

Costo: US$30,32
Tiempo: 2 horas

Responsable: Jefe de Produccion



!

Segunda
pasteurizacion

g

Etiquetado y
agrupacion

g

Distribucion

g

FIN

Costo: US$5,72
Tiempo: 20 minutos

Responsable: Jefe de Produccion

Costo: US$18,09
Tiempo: 1 hora

Responsable: Jefe de Produccion

Costo: US$22,52
Tiempo: 8 horas

Responsable: Chofer



DATOS PARA EL CALCULO

Costo por hora de mano de

obra directa 2,11
Costo por dia (8 horas) de

mano de obra indirecta 37,76
Costos indirectos de

fabricacion por dia (8 horas) 25,20

CALCULO DE COSTOS POR PROCESOS

MATERIA PRIMA NECESARIA PARA LA PRODUCCION DE 815 UNUDADES

Materia prima Costo

Agua 1,43
Morocho 16,81
Leche 31,79
Azucar 7,13
Clavo de olor 3,97
Canela 4,89
Sorbato de potacio 0,33
Envase plastico 20,38
Etiqueta 8,15

Total 94,87

Numero de
Proceso Tiempo personas Costo MP Costo MOD | Costo MOI | Costo CIF Total
involucradas
Recepcion y clasificacion de la
MP 40 minutos 1 16,81 2,11 3,43 2,29 24,64
Lavado del morocho 1 hora 1 - 2,11 3,43 2,29 7,83
Remojo del grano 8 horas - - - 3,43 2,29 5,72
Coccion del grano en agua y
agrego de especias 20 min - 17,42 - 3,43 2,29 23,14
Pasteurizacion de la leche 40 minutos - 31,79 - 3,43 2,29 37,51
Mezcla del Morocho con la
leche 10 minutos 1 - 0,35 3,43 2,29 6,08
Inclusién de preservante 10 minutos 1 0,33 0,35 3,43 2,29 6,40
Envasado 2 horas 1 20,38 4,22 3,43 2,29 30,32
Segunda pasteurizacién 20 minutos - - - 3,43 2,29 5,72
Etiquetado y agrupacién 2 horas 1 8,15 4,22 3,43 2,29 18,09
Distribucién 8 horas 1 - 16,80 3,43 2,29 22,52
Total 94,87 30,16 37,76 2520 187,99
% 50% 16% 20% 13%
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ANEXO 7

TRAMITES LEGALES NECESARIOS PARA LA OBTENCION DE PERMISOS

e Registro unico de contribuyentes

El plazo para inscribirse es de 30 dias contados a partir de la constitucion o

iniciacion de las actividades econdmicas.

e Patente Municipal

En caso de inscripcion para obtener la patente por primera vez, se debe

presentar:

» Formulario de declaracion del impuesto de patentes, original y copia;

= Escritura de constitucion de la compania original y copia;

= Certificado de Seguridad del Cuerpo de Bomberos.

» Original y copia de la Resolucion de la Superintendencia de
Compaiias;

= Copias de la cédula de ciudadania.

e Permiso sanitario de funcionamiento

Faculta el funcionamiento de establecimientos o actividades comerciales
sujetos al control sanitario. En caso de inscripcidn para obtener el permiso

por primera vez, se debe presentar:

» Certificado de uso de suelo (para locales nuevos, no es necesario)
otorgado por el departamento de Gestién Urbana, en: mecanicas,
vulcanizadoras, aserraderos, mecanicas industriales, bares, cantinas,

lubricadoras, cerrajerias.



Categorizacion (para locales nuevos) otorgado por el area de Control

Sanitario.

Comprobante de pago de patente del ano.

Permiso sanitario de funcionamiento del afo anterior (original).

Certificado (s) de salud.

Informe del control sanitario sobre cumplimiento de requisitos para la

actividad.

Copia de la cédula de ciudadania y papeleta de votacion actualizada, o

certificado de exencién del propietario.

Presentar documentacion original y copias.

Requisitos para obtener el permiso de funcionamiento de

establecimientos nuevos 2011:

Planilla de inspeccion

Solicitud valorada de Permiso de Funcionamiento

Copia titulo del profesional responsable (Ing. en alimentos, bioquimico

Farmacéutico)

Copia del carnet actualizado del profesional responsable

Lista de productos a elaborar

Permiso del CONSEP (manejo de productos quimicos)



» Categoria otorgada por el Ministerio de de Industrias y Comercio

(Industrias y Pequenas Industrias)

= Carnets de Salud Ocupacionales (original y copia)

= Copia de la cédula del propietario

= Copia del RUC del establecimiento

Copia del certificado del Cuerpo de Bomberos.

¢ Certificado del cuerpo de bomberos

Los requisitos para obtener este servicio son:

1. Comprar el formulario llenarlo y entregar a los bomberos; v,

2. Conducir a los inspectores al local comercial para la verificacion.

¢ Registro sanitario

A continuacion se detallan los tramites necesarios para obtener el registro

sanitario:

= Solicitud:

Dirigida al Director General de Salud, individual para cada producto

sujeto a Registro Sanitario.
= Permiso de funcionamiento:
Actualizado y otorgado por la Autoridad de Salud (Direccion Provincial

de Salud de la jurisdiccion en la que se encuentra ubicada la fabrica);

(Original a ser devuelto y una copia).



Certificacion otorgada por la autoridad de salud:

Competente de que el establecimiento reune las disponibilidades
técnicas para fabricar el producto. (Original a ser devuelto y una copia);
(Corresponde al acta que levanta la Autoridad de Salud una vez que
realiza la inspeccion del establecimiento).

Informacion técnica:

Relacionada con el proceso de elaboracion y descripcion del equipo

utilizado.

Formula cuali-cuantitativa:

Incluyendo aditivos, en orden decreciente de las proporciones usadas

(en porcentaje referido a 100 g. 6 100 ml.). Original.

Certificado de analisis de control de calidad del producto:

Con firma del Técnico Responsable. Original. (Obtenido en cualquier
Laboratorio de Control de Alimentos, incluidos los Laboratorios de

Control de Calidad del Instituto de Higiene "Leopoldo Izquieta Pérez").

Especificaciones quimicas del material utilizado en la manufactura del

envase:

(Otorgado por el fabricante o proveedor de los envases). Con firma del

Técnico Responsable. Original.

Proyecto de rotulo a utilizar por cuadruplicado:

Dos Originales.



Interpretacion del codigo de lote:

Con firma del Técnico Responsable. LOTE: Una cantidad determinada

de un alimento producida en condiciones esencialmente iguales.

Cadigo de lote:

Modo Simbdlico (letras o numeros, letras y numeros) acordado por el
fabricante para identificar un lote, puede relacionarse con la fecha de

elaboracion.

Pago de la tasa por el analisis de control de calidad:

Previo a la emision del registro sanitario: Cheque certificado a nombre
del Instituto de Higiene y Malaria Tropical "Leopoldo Izquieta Pérez" por

el valor fijado en el respectivo Reglamento.

Constitucion de la empresa:

Documentos que prueben la constitucion, existencia y representacion
legal de la entidad solicitante, cuando se trate de persona juridica.

Original.

Muestras:

Tres (3) muestras del producto envasado en su presentacion final y
pertenecientes al mismo, lote. (Para presentaciones grandes, como por
ejemplo: sacos de harina, de azucar, jamones, etc., se aceptan
muestras de 500 gramos cada una, pero en envase de la misma
naturaleza. La duracion del Registro Sanitario es de 10 afios desde su

expedicion.



e Marcas

Para poder registrar la patente del producto es necesario realizar las

siguientes actividades en el IEPI:

»= Comprar formato (USD $0.05) para la busqueda del nombre que quiera

poner a su producto (certifica si esta registrada o en tramite);

» Cancelar USD $8.00 para la busqueda del nombre de un producto;

igual si es de un servicios, nombre comercial o lema;

» Esperar 72 horas para la contestacion;

= Si no hubiere registrado el nombre, entonces debera presentar la

solicitud del Registro de Signos distintivos;

= Formato original del nombre con tres copias

= USD $54.00 para publicar el nombre en la Gaceta de la Propiedad

Intelectual

= 30 dias se concede a las personas para que pueda presentar reclamos

u oposiciones al nombre que se quiere registrar;

» Esperar mas o menos135 dias para que le extiendan el titulo, previo al
pago de US$28.



ANEXO 8

PRINCIPALES DERECHOS, OBLIGACIONES Y RESPONSABILIDADES
DE LOS SOCIOS

En la seccidon V de la compafia de responsabilidad limitada capitulo 4

Derechos, obligaciones y responsabilidades de los socios.

Articulo 106.-La compaiia entregard a cada socio un certificado de
aportacion en el que constara, necesariamente, su caracter de no negociable y

el numero de las participaciones que por su aporte le correspondan.”

Articulo 114.- El contrato social establecera los derechos de los socios en los
actos de la compafia, especialmente en cuanto a la administracion, como
también a la forma de ejercerlos, siempre que no se opongan a las
disposiciones regales. No obstante cualquier estipulacién contractual, los

socios tendran los siguientes derechos:

a) A intervenir, a través de asambleas, en todas las decisiones vy
deliberaciones de la compaiia, personalmente o por medio de
representante o mandatario constituido en la forma que se determine en
el contrato. Para efectos de la votacion, cada participacion dara al socio el

derecho a un voto;

b) A percibir los beneficios que le correspondan, a prorrata de la
participacion social pagada, siempre que en el contrato social no se

hubiere dispuesto otra cosa en cuanto a la distribucién de las ganancias;

c) A que se limite su responsabilidad al monto de sus participaciones

sociales, salvo las excepciones que en esta Ley se expresan,;

d) A no devolver los importes que en concepto de ganancias hubieren

percibido de buena fe, pero, si las cantidades percibidas en este concepto



no correspondieren a beneficios realmente obtenidos, estaran obligados a

reintegrarlas a la compainia;

e) A no ser obligados al aumento de su participacidn social.

Si la compafiia acordare el aumento de capital, el socio tendra derecho de
preferencia en ese aumento, en proporcion a sus participaciones sociales,
si es que en el contrato constitutivo o en las resoluciones de la junta

general de socios no se conviniere otra cosa;

f) A ser preferido para la adquisicion de las participaciones correspondientes
a otros socios, cuando el contrato social o la junta general prescriban este

derecho, el cual se ejercitar a prorrata de las participaciones que tuviere;

g) A solicitar a la junta general la revocacion de la designacion de
administradores o gerentes. Este derecho se ejercitara s6lo cuando
causas graves lo hagan indispensable. Se consideraran como tales el
faltar gravemente a su deber, realizar a sabiendas actos ilegales, no
cumplir las obligaciones establecidas por el Art. 124, o la incapacidad de

administrar en debida forma;

h) A recurrir a la Corte Superior del distrito impugnando los acuerdos

sociales, siempre que fueren contrarias a la Ley o a los estatutos.

En este caso se estara a lo dispuesto en los Arts. 249 y 250, en lo que

fueren aplicables.

i) A pedir convocatoria a junta general en los casos determinados por la
presente Ley. Este derecho lo ejercitaran cuando las aportaciones de los

solicitantes representen no menos de la décima parte del capital social; vy,

j) A ejercer en contra de gerentes o administradores la accién de reintegro
del patrimonio social. Esta accion no podra ejercitarla si la junta general

aprobd las cuentas de los gerentes o administradores.



ANEXO 9

Diagrama de Gantt con actividades, tiempos y valores monetarios

# Actividad Personal directivo Personal operativo Valores Mes 1 Mes 2 Mes 3
Involucrado Involucrado monetarios| Sem 1| Sem 2| Sem 3| Sem4|Sem1|Sem 2| Sem 3| Sem 4| Sem 1| Sem 2| Sem 3| Sem 4
1 |Constitucion de la compaiiia Gerencia General Asistente de Gerencia 760
Gerencia General /
2 |Desarrollo de productos Jefe de producciéon | Operarios de produccion 300
Adecuacion de las
3 |instalaciones Jefe de produccion | Operarios de produccion 820
4 |Compra de magquinaria Gerencia Genergl /
Jefe de produccion Asistente de Gerencia 12.970
5 |Compra de la materia prima | Gerencia General /
Jefe de produccion Asistente de Gerencia 4.678
6 Contratacion y capacitacion Gerencia General / | Todo el personal operativo
del personal Jefe de produccion y administrativo -
~ . . Asistente de Gerencia /
7 |Campafia de publicidad Gerencia General Ejecutivos de Ventas 1.260
8 |Produccion Inicial Jefe de produccion | Operarios de produccion 188
9 |Primeras Ventas Gerencia General Ejecutivos de Ventas 260 Y Y
10| Distribucién del producto Gerencia General Chofer 275 Y Y
11| Primeros Pagos Gerencia General Asistente de Gerencia 5.220 Y Y

_ Fechas clave inamovibles

Y

Fechas movibles




ANEXO 10
INVERSION EN ACTIVOS Y GASTOS DE CONSTITUCION
e Maquinaria y Equipo: Dentro de este grupo se incluyeron la maquinaria y el
equipo necesario para la produccion de la bebida, los cuales se detallan a

continuacion:

Maquinaria y Equipo

CONCEPTO CANTIDAD VALOR VALOR

UNITARIO TOTAL

Pasteurizadora de leche 1 10,000 10,000
Cocina Industrial 3 fogones grandes 1 870 870
Congelador de 2 metros cuadrados 1 800 800
Empacadora 1 800 800
Ollas Industriales y Utensilios de cocina 1 500 500

Total 12,970

e Muebles y enseres: Dentro de este grupo se incluyeron los muebles y
enseres necesarios para las aéreas administrativas y de producciéon los

cuales se detallan a continuacion:

Muebles y Enseres

CONCEPTO PROD | ADM |[CANTIDAD VALOR VALOR
UNITARIO TOTAL
Estacion de trabajo 3 5 150 750
Sillas visita 2 8 10 45 450
Silla asistente 3 3 50 150
Sillon Gerencial 1 1 90 90
Estanterias de aluminio 3 80 240
Archivadores 2 3 5 60 300
Mesa de reuniones 1 1 200 200
Total 2,180




e Equipos de oficina: Dentro de este grupo se incluyeron los equipos de

oficina necesarios para las aéreas administrativas y de produccion los cuales

se detallan a continuacion:

Equipos de oficina

VALOR VALOR
CONCEPTO PROD ADM CANTIDAD
UNITARIO TOTAL
Teléfonos 1 4 15 75
Telefax 1 1 55 110
Total 185

e Equipos de computacién: Dentro de este grupo se incluyeron los equipos

de computo necesarios para las aéreas administrativas y de produccion los

cuales se detallan a continuacion:

Equipos de computacién

VALOR VALOR
CONCEPTO PROD | ADM | CANTIDAD
UNITARIO TOTAL
Computadora de escritorio 1 5 560 3,360
Impresora Multifuncion 1 1 90 180
Total 3,540

e Vehiculos: Dentro de este grupo se incluy6 al camién que se utilizara para

la distribucion del producto a continuacion se detallan los costos:

Vehiculo
VALOR VALOR
CONCEPTO PROD ADM CANTIDAD
UNITARIO TOTAL
Camioén - 1 1 12,000 12,000
Total 12,000




e Gastos de constitucion: Dentro de este grupo se incluyen los gastos

necesarios para constituir legalmente a la compania los cuales se detallan a

continuacion:

Gastos de constitucion

CONCEPTO VALOR TOTAL
Honorarios a abogados 150
Gastos notariales 70
Inscripcion en la superintendencia 200
Publicacion de extracto en el comercio 40
Permisos de funcionamiento 300
Total 760




PRODUCTO

Morocho de dulce presentacion de 250cc

ANEXO 11

PRODUCCION PLANEADA POR PRESENTACION

PRODUCCION EN UNIDADES

PESO
REQUERIDO KG.
0,25

PONDERACION
100,00%

PRODUCCION
LT.
203,75

UNIDADES
DIARIAS
815

UNIDADES
MENSUALES
16.300

UNIDADES
ANUALES
195.600

TOTAL

0,25

100,00%

203,75

815

16.300

195.600

PRODUCTO

Morocho de dulce presentacion de 250cc

PESO
REQUERIDO KG.
0,25

ANO 2
PONDERACION
100,00%

PRODUCCION
KG.
224,13

UNIDADES

UNIDADES
MENSUALES

UNIDADES
ANUALES
215.160

TOTAL

0,25

100,00%

224,13

897

17.930

215.160

PRODUCTO

Morocho de dulce presentacion de 250cc

PESO
REQUERIDO KG.
0,25

ANO 3
PONDERACION
100,00%

PRODUCCION
KG.
246,54

UNIDADES

UNIDADES
MENSUALES

UNIDADES
ANUALES
236.676

TOTAL

0,25

100,00%

246,54

986

19.723

236.676

PRODUCTO

Morocho de dulce presentacion de 250cc

PESO
REQUERIDO KG.
0,25

ANO 4
PONDERACION
100,00%

PRODUCCION
KG.
271,19

UNIDADES
1.085

UNIDADES
MENSUALES
21.695

UNIDADES
ANUALES
260.344

TOTAL

0,25

100,00%

271,19

1.085

21.695

260.344

PRODUCTO

Morocho de dulce presentacion de 250cc

PESO
REQUERIDO KG.
0,25

ANO 5
PONDERACION
100,00%

PRODUCCION
KG.
298,31

UNIDADES

UNIDADES
MENSUALES

UNIDADES
ANUALES
286.378

TOTAL

0,25

100,00%

298,31

1.193

23.865

286.378

Morocho de dulce presentacion de 250cc

Produccion en Unidades

PRODUCTO

195.600

215.160

236.676

260.344

286.378




RECETA PARA PRODUCIR 1 LITRO DE BEBIDA

ANEXO 12

MATERIA PRIMA DIRECTA

CANTIDAD PARA
PRESENTACION DE 2011 2012 2013 2014 2015
MATERIA PRIMA UNIDAD CANTIDAD 250CC
Agua Lt 0,35 0,09 17.115 18.827 20.709 22.780 25.058
Morocho Lb 0,25 0,06 12.225 13.448 14.792 16.271 17.899
Leche Lt 0,40 0,10 19.560 21.516 23.668 26.034 28.638
Azucar Lb 0,10 0,03 4.890 5.379 5.917 6.509 7.159
Clavo de olor Lb 0,01 0,00 245 269 296 325 358
Canela Lb 0,01 0,00 245 269 296 325 358
Sorbato de potacio Gr 0,005 0,001 245 269 296 325 358
Envase plastico Kg 4,00 1,00 195.600 215.160 236.676 260.344 286.378
Etiqueta Unidad 4,00 1,00 195.600 215.160 236.676 260.344 286.378
REQUERIMIENTO EN UNIDADES
MATERIA PRIMA UNIDAD 2011 2012 2013 2014 2015
Agua Lt 17.115 18.827 20.709 22.780 25.058
Morocho Lb 12.225 13.448 14.792 16.271 17.899
Leche Lt 19.560 21.516 23.668 26.034 28.638
Azucar Lb 4.890 5.379 5.917 6.509 7.159
Clavo de olor Lb 245 269 296 325 358
Canela Lb 245 269 296 325 358
Sorbato de potacio Kg 245 269 296 325 358
Envase plastico Unidad 195.600 215.160 236.676 260.344 286.378
Etiqueta Unidad 195.600 215.160 236.676 260.344 286.378
ESTIMACION DE PRECIOS PROYECTADOS
INFLACION 3,45% 3,45% 3,45% 3,45%
MATERIA PRIMA UNIDAD 2011 2012 2013 2014 2015
Agua Lt 0,02 0,02 0,02 0,02 0,02
Morocho Lb 0,33 0,34 0,35 0,37 0,38
Leche Lt 0,39 0,40 0,42 0,43 0,45
Azucar Lb 0,35 0,36 0,37 0,39 0,40
Clavo de olor Lb 3,90 4,03 4,17 4,32 4,47
Canela Lb 4,80 4,97 5,14 5,31 5,50
Sorbato de potacio Kg 0,32 0,33 0,34 0,35 0,37
Envase plastico Unidad 0,03 0,03 0,03 0,03 0,03
Etiqueta Unidad 0,01 0,01 0,01 0,01 0,01
REQUERIMIENTO EN DOLARES
MATERIA PRIMA 2011 2012 2013 2014 2015
Agua 342,30 389,52 443,25 504,40 573,98
Morocho 4.034,25 4.590,77 5.224,07 5.944,73 6.764,81
Leche 7.628,40 8.680,74 9.878,25 11.240,95 12.791,64
Azucar 1.711,50 1.947,60 2.216,27 2.522,01 2.869,92
Clavo de olor 953,55 1.085,09 1.234,78 1.405,12 1.598,95
Canela 1.173,60 1.335,50 1.519,73 1.729,38 1.967,94
Sorbato de potacio 78,24 89,03 101,32 115,29 131,20
Envase plastico 4.890,00 5.564,58 6.332,21 7.205,74 8.199,77
Etiqueta 1.956,00 2.225,83 2.532,88 2.882,29 3.279,91
22.767,84 25.908,66 29.482,76 33.549,91 38.178,12




ANEXO 13

ROL DE PAGOS Y PROVISIONES ESTIMADAS POR ANO

Recurso Humano C: Sueldo L Ci Total Total Empleados |Total Anual
Administrador 1 500 - 500 500 6.000
Jefe de Produccién 1 300 - 300 300 3.600
Vendedores 2 260 179 439 878 10.541
Asistente de Gerencia 1 260 - 260 260 3.120
Bodeguero 1 260 - 260 260 3.120
Obrero de produccion 2 260 - 260 520 6.240
Chofer 1 260 - 260 260 3.120
Total 9 2.100 179 [ 2279 2978 35.741

Recurso Humano Cantidad | Sueldo Unifi Ci Total |Total Empleados |Total Anual
Administrador 1 500 500 500 6.000
Jefe de Produccién 1 300 300 300 3.600
Vendedores 2 260 197 457 14 10.971
Asistente de Gerencia 260 60 60 3.120
Bodeguero 260 60 60 3.120
Obrero de produccion 2 260 60 20 6.240
Chofer 260 60 260 3.120

9 2.100 197 | 2.297 3.014 36.171

Recurso Humano Cantidad | Sueldo Mensual Unificado | Comisiones | Total [Total Empleados |Total Anual
Administrador 500 500 500 6.000
Jefe de Produccién 300 00 00 .600
Vendedores 2 260 217 477 54 11.444
Asistente de Gerencia 260 60 60 120
Bodeguero 260 60 60 120
Obrero de produccion 2 260 60 520 6.240
Chofer 260 60 260 3.120

9 2.100 2317 3.054 36.644

Aiio 1

Aport.

Fondos de

Bono de

Recurso Humano Cantidad Patronal Reserva | Escolaridad (14to Bono Navidefio | Vacaciones Provision Provision
(13er Sueldo) Mensual Mensual Anual
Mensual Mensual Sueldo)
Administrador 1 61 42| 18] 42| 21 183] 2.197]
Jefe de Produccién 1 36 25| 18] 25| 13| 117 1.405]
Vendedores 2 107 73 36 73 37 326 3.913]
Asistente de Gerencia 1 32, 22, 18 22, " 104 1.247,
Bodeguero 1 32 22 18] 22 11 104 1.247]
Obrero de produccién 2 63| 43| 36 43) 22 208, 2.494
Chofer 1 32 22 18] 22 11 104 1.247]
9 362 248| 164 248| 124 1.146| 13.751
Ao 2
Aport. Fondos de Bono de Bono Navideiio | Vacaciones Provision Provision
Recurso Humano Cantidad Patronal Reserva | Escolaridad (14to
Sueldo) (13er Sueldo) Mensual Mensual Anual
Administrador 1 61 42| 18] 42| 21 183 2.197]
Jefe de Produccion 1 36 25| 18] 25| 13| 117] 1.405]
Vendedores 2 " 7 6 7 8 38 4.055)
Asistente de Gerencia 3! 2 8 2 04 .247]
[Bodeguero 3! 2 8 2 04 .247
Obrero de produccion 2 6. 4 6| 4 22 20 2.494
Chofer 3. 22 8 22 04 .247
9 366 251 164 251 126 1.158 13.893
Ao 3
Aport. Fondos de Bono de —_— . . .
. N Bono Navidefio | Vacaciones | Provision Provision
Recurso Humano Cantidad Patronal Reserva Escolaridad (14to
Sueldo) (13er Sueldo) Mensual Mensual Anual
Administrador 1 61 42 18 42 21 183 2.197
Jefe de Produccién 1 36 25 18 25 13 17 1.405
Vendedores 2 116 79 36 79 40 351 4.211
Asistente de Gerencia 1 32| 22 18 22 11 104 1.247
Bodeguero 1 32 22 18 22 11 104 1.247
Obrero de produccion 2 63, 43 36 43 22 208 2.494
Chofer 1 32| 22 18 22 11 104 1.247
9 371 254 164| 254 127 1171 14.049




Ao 4

Recurso Humano Cantidad | Sueldo Total |Total Empleados |Total Anual
Administrador 1 500 500 500 6.000
Jefe de Produccién 1 300 300 300 3.600
Vendedores 3 260 239 499 1.496 17.947
Asistente de Gerencia 1 260 260 260 3.120
Bodeguero 1 260 260 260 3.120
Obrero de produccion 2 260 260 520 6.240
Chofer 1 260 260 260 3.120

10 2.100 239 [ 2.339 3.596 43.147

Recurso Humano Cantidad | Sueldo Total |Total Empleados |Total Anual
Administrador 1 500 500 500 6.000
Jefe de Produccién 1 00 300 300 3.600
Vendedores 3 0 262 522 1.567 18.806
Asistente de Gerencia 1 0 260 260 3.120
Bodeguero 1 0 260 260 3.120
Obrero de produccion 2 260 260 520 6.240
Chofer 1 260 260 260 3.120

10 2.100 262 | 2.362 3.667 44.006

Aport. Fondos de Bono de Bono Navidefio | Vacaciones Provision Provision
Recurso Humano Cantidad Patronal Reserva | Escolaridad (14to
Sueldo) (13er Sueldo) Mensual Mensual Anual

Administrador 1 1 42, 18 42, 21 183 2197,
Jefe de Produccién 1 5| 18 5| 13 117] 1.405
Vendedores 3 1 125 55 125 62 548 6.574
Asistente de Gerencia 1 2 18 2 11 104 1.247
Bodeguero 1 32 22 18] 22 11 104 1.247]
Obrero de produccién 2 63| 43) 36 43 22 208, 2.494
Chofer 1 32 22 18] 22 11 104 1.247]

10 4m 300 182] 300 150 1.368 16.411

Afio 5
Aport. Fondos de Bono de Bono Navidefio | Vacaciones Provision Provision
Recurso Humano Cantidad Patronal Reserva [ Escolaridad (14to
Sueldo) (13er Sueldo) Mensual Mensual Anual

Administrador 1 61 42 18 42 21 183] 2.197,
Jefe de Produccién 1 36 5 18 5 13 "7 1.405
Vendedores 3 190) 131 55 131 65 571 6.857
Asistente de Gerencia 1 32 2 18 2 11 104 1.247
Bodeguero 1 32 2 18 2 11 104 1.247
Obrero de produccién 2 63, 43 36 43 22 208 2.494
Chofer 1 32 22 18 22 11 104 1.247

10 446 306 182 306 153 1.391 16.695|




MANTENIEMIENTO Y REPARACIONES

ANEXO 14

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

VALOR

CONCEPTO VALOR PORCENTAJE ANUAL
Maquinaria y Equipo 12.970 5% 649
Muebles y Enseres 750 1% 8
Total 656

SERVICIOS BASICOS ANO 1

VALOR VALOR
CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO MENSUAL VALOR ANUAL
Agua 230 1 115 1.380
Luz 800 0 72 864
Gas 25 2 50 600
Arriendo Planta 1 75 75 900
TOTAL 3.744

3,45% 3,45% 3,45% 3,45%
2011 2012 2013 2014 2015
649 671 694 718 743
8 8 8 8 9
656 679 702 726 751
3,5% 3,5% 3,5% 3,5%
2011 2012 2013 2014 2015
1.380 1.428 1.477 1.528 1.581
864 894 925 957 990
600 621 642 664 687
900, 931 963 996 1.031
3.744 3.873 4.007 4.145 4.288

VALOR VALOR
CONCEPTO MEDIDA UNITARIO VALOR MENSUAL ANUAL
Desinfectante Galén
Jabon de tocador pequeiio Caja 4 1 2 24
Papel higiénico Paquete 1 5 5 62
TOTAL 206 206 214 221 229 236

DEPRECIACION

VALOR

\'[e} VALOR RESIDUAL VIDA UTIL DEPRECIACIO|
Maquinaria y Equipo 12.970 1.297 10 1.167
Muebles y Enseres 750 75 10 68
Equipo de Oficina 70 7 10 6
Eq. De Computo 650 65 3 195
TOTAL 14.440,00 1.444,00 1.436

1.167 1.267 1.267| 1.367 1.967
68 68 68 68 68

6 6 6 6) 6

195 195 195 195 195

0

1.436] 1.536 1.536) 1.636) 2.236




ANEXO 15

DETALLLE DE GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

[ Suministros de oficina |

3,5% 3,5% 3,5% 3,5%
VALOR VALOR
CONCEPTO MEDIDA CANTIDAD UNITARIO VALOR MENSUAL ANUAL 2011 2012 2013 2014 2015
Unidad 1,00 252,00 260,69 269,69 278,99 288,62
Unidad 1.00 3,50 42,00 42,00 43,45 44,95 46,50] 48,10
Unidad 6,00 1,02 12,24 12,24 12,66 13,10| 13,55 14,02
Caja de clips Unidad 1.00 0,60 7.20 7.20 7.45 7.71 7.97] 8,25
Caja de grapas Unidad 1,00 1,20 14 41 14,40 14,90 15,41 15,94 16,49
Lapices Unidad 6.00 1,20 14.4 1440 14,90 1541 15,94 16.49)
Borradores Unidad 1,00 0.40 8 4.80) 4.97] 5.14] 531 5,50]
TOTAL 28,92 347,0 347,04 359,01 371,40) 384,21 397,47]
[ UTILES DE LIMPIEZA |
3,5% 3,5% 3,5% 3,5%
VALOR VALOR
CONCEPT! MEDIDA CANTIDAD NITARIO VALOR MEN: ANUAL
Jabon de tocador Caja 1,00 1,00 1,00 12,00 12,00 12,41 12,84] 13,29 13,74
Papel higiénico Paquete 1,00 1.73 1.73 20,80 20,80 21,52 22,26 23,03 23,82
Desinfectante Unidad 1.00 0,33) 0.33 4,00 4,00 4, 4,28 4,43 4.58)
TOTAL 3,07 36,80 36,80 38,07 | 39,38 | 40,74 42,15
[ SERVICIOS BASICOS |
3,5% 3,5% 3,5% 3,5%
VALOR VALOR
CONCEPTO MEDIDA CANTIDAD UNTARIO  VALOR MENSUAL ANUAL 2012 2013 2014
25,00 150,00 150,00 155,18 160,53 166,07| 171,80)
Kw / hr 400,00 0,09 36,00 432,00 20% 432,00 446,90} 462,32 478.27) 494,77
min 2.400.00 0,01 33,60 403,20 403,20 217,11 431,50) 446,39 461,79
min 1,00 20,00 20,00 240,00 240,00 248, 256,85| 265,71 274,87
mes 1.00 75.00 75.00 900,00| 42% 900,00 931,05 963,17] 996,40 1.030.78
177,10 2.125,20 212520 2.198,52|  2.274,37 2.352,83|  2.434,01
| MANTENIMIENTO ACTIVOS FIJOS |
2,0% 2,0% 2,0% 2,0%
VALOR DEL - VALOR
CONCEPTO ACTIVO % MENSUAL VALOR ANUAL 2012 2013 2014
1.430,00 1,00%} 14,30 171,60 171,60) 175,03 178,53 182,10) 185,75
115,00 1,00%) 1,15 13.80 13,80 14,08 14,3 14,64 14,94
2.890.00 1.00%) 28.90 346.80 346,80 353,74 360,81 368,03 375,39
12.000,00 0.50% 60.00 720,00 720,00 734,40 749,09 764,07 779.35]
104,35 1.252,20 1252200 1.277,24] 1.302,79) 1.328,84]  1.355.42
[ DEPRECIACION
ACTIVO VALOR VIDA UTIL DEPRECIACION 2011 2012 2013 2014 2015
RESIDUAL
Muebles y enseres 1.430,00 143,00 0 128,70 128,70) 128,70) 128,70) 128,70 128,70
Equipo de oficina 115,00 11,50 5 20,70 20,70 20,70} 20,70| 20,70 20,70
Equipo de computacion 2.890,00 289,00 3 867,00 867,00 867,00 867.00)
12.000,00 1.200,00 5 2.160,00 2.160,00] 2.160,00] 2.160,00 2.160,00] 2.160,00]
1.643,50 3.176,40 317640 3.176,49) 3.176,40) 2.300,40[  2.309,40)
13790 |ACUM 3.176,40 6.352,80 9.529,20 11.838,60 14.148,00
[ Gastos de venta |
15% 1.5% 15% 1.5%
VALOR VALOR o
CONCEPTO MEDIDA CANTIDAD NITARIO VALOR MEN: ANUAL ANO 2011 2012 2013 2014 2015
Hojas Volantes Paquete 5.000,00 0,08 400,00 1.600,00| Hojas Volantes 1.600,00 1.624,00) 1.648,36| 167300  1.698,18
Degustaciones Paquete 500,00 0,23 60,00 360,00 Degustaciones 360,00 365,40 370,88 376,44 382,09
Folletos Unidades 100,00 0,50 50,00 300,00 Folletos 300,00 304,50 309,07 313.70 318.41
Publicidad radio esp aire 1.000,00 0,50 500,00 1.000,00| Publicidad radio 1.000,00 1.015,00) 1.030,23) 1.045,68) 1.061,36
TOTAL 3.260,00) TOTAL 3.260,00]  3.308,90] 3.358,53 3.408,91 3.460,05
[ AMORTIZACION ]
ACTIVO % AMORT. AMORL'ZAC'O ARO
Estudio de prefatibilidad 500) 20,00%| 100,00 Estudio de prefati 100,00 100,00) 100,00 100,00]
Constitucion de la Companiia 760) 20,00% 152,00 Constitucin de | 152,00 152,00) 152,00 152,00]
I TOTAL 1.260,00 252,00 TOTAL 252,00 252,00 252,00 252,00
ACUM 252,00 504,00 756,00 1.008,00
[ COMBUSTIBLES Y LUBRICANTES |
1,5% 1,5% 1,5% 1,5%

VALOR
CONCEPTO MEDIDA CANTIDAD UNITARIO VALOR MENSUAL

Disel Galones 100,00 1,45 145,00 1.740,00

I TOTAL | | | | 14500 | 1.740,00]

1.740,00

1.792,59)

1.819,48

1.846,77|

[ 1.740,00

1.766,10]

1.792,59]

1.819,48|

1.846,77|




ANEXO 16

DETERMINACION DE TASA DE DESCUENTO PARA LA ACTUALIZACION
DE FLUJOS DEL PROYECTO

Para determinar la tasa de descuento para actualizar los flujos de efectivo se
utilizara el modelo CAPM el cual se lo calcula por medio de la siguiente

formula:
Re = Rf + § (Rm — Rf)
Donde:
Rm = Rendimiento del mercado de alimentos procesados®
Rf = Tasa libre de riesgo (tasa pasiva)

B = Coeficiente Beta de la industria de alimentos procesados>?

Re = 0.04+0.87 (0.2427-0.04)
Re =21.63%

%2 Yahoo finance. (2010): Rendimiento del mercado de alimentos procesados. URL:

http://biz.yahoo.com. Descargado el 15/01/2010
Damodaran  Online. (2010): Coeficientes Betas por industrias. URL:
http://pages.stern.nyu.edu.
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ANEXO 17

PROYECCION DE COSTOS Y GASTOS
Valores en ddlares
3,45% 3,45% 3,45% 3,45%

COSTOS DE PRODUCCION

Mano de obra directa 8.734 8.734 8.734 8.734 8.734 1)

Mano de obra indirecta 9.372 9.372 9.372 9.372 9.372 (1)

Materia prima directa 22.768 25.909 29.483 33.550 38.178 (2)

Matenimiento y reparaciones 656 679 702 726 751 (1)

Servicios basicos 3.744 3.873 4.007 4.145 4.288 (2)

Utiles de limpieza 206 214 221 229 236 (1)

Depreciacion produccion 1.436 1.536 1.536 1.636 2.236 (1)

TOTAL COSTO PRODUCCION 46.917 50.317 54.055 58.392 63.797

GASTOS ADMINISTRACION Y VENTAS

Gastos Administrativos 20.054 20.165 20.280 19.532 19.655
Sueldos administrativos 12.564 12.564 12.564 12.564 12.564 (1)
Suministros de oficina 347 359 371 384 397 (1)
Utiles de limpieza administracion 37 38 39 41 42 (1)
Servicios basicos administracion 2.125 2.199 2.274 2.353 2434 (1)
Matenimiento y reparaciones 1.252 1.277 1.303 1.329 1.355 (1)
Permisos 300 300 300 300 300 (1)
Depreciacion administracion 3.176 3.176 3.176 2.309 2.309 (1)
Amortizacion 252 252 252 252 252 (1)

Gastos de Venta 23.821 24.468 25.173 34.116 35.337
Sueldos de ventas 18.821 19.393 20.022 28.888 30.030 (1)
Combustibles 1.740 1.766 1.793 1.819 1.847 (1)
Publicidad 3.260 3.309 3.359 3.409 3.460 (1)

TOTAL GASTOS OPERACION 43.875 44.633 45.454 53.649 54.991

GASTOS FINANCIEROS

Gastos Financieros 3.210 2.626 1.978 1.260 463 1)

TOTAL COSTOS Y GASTOS 94.002 97.576 101.487 113.301 119.251

Total Costos Fijos (1) 69.111 69.459 69.707 77.360 78.584

Total Costos Variables (2) 24.891 28.117 31.780 35.941 40.667




PROYECCION DE COSTOS Y GASTOS

COSTOS DE PRODUCCION ANUAL

Producto ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Morocho de dulce presentacién de 250cc 46.916,98 50.316,72 54.055,23 58.392,45 63.796,60
100,00% 46.916,98 50.316,72 54.055,23 58.392,45 63.796,60

COSTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS ANUAL

Producto ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Morocho de dulce presentacién de 250cc 43.874,84 44.633,43 45.453,84 53.648,56 54.991,37
100,00% 43.874,84 44.633,43 45.453,84 53.648,56 54.991,37

COSTOS UNITARIOS

COSTO DE PRODUCCION
Morocho de dulce presentacion de 250cc 0,23 0,23 0,22 0,22 0,22

COSTO DE ADMINISTRACION Y VENTAS
Morocho de dulce presentacion de 250cc 0,22 0,20 0,19 0,21 0,19

COSTO UNITARIO TOTAL
Morocho de dulce presentacion de 250cc 0,45 0,43 0,41 0,42 0,41




ANEXO 18

TABLA DE AMORTIZACION

(2de 2)

DATOS:

PRESTAMO 33.405,07 33.405,07

SOLCA 1,00% 334,05 10,36%

COMISION 5,00% 1.670,25 5

TASA 10,36% 0,01 $8.893,36

AfRos 5

Cuota 716

MESES DEUDA INTERES CAPITAL CUOTA DE SALDO

1 33.405,07, 288,40 427,29 715,69 32.977,77
2 32.977,77 284,71 430,98] 715,69 32.546,79
3 32.546,79 280,99 434,70 715,69 32.112,09
4 32.112,09 277,23 438,46 715,69 31.673,63
5 31.673,63 273,45 442,24 715,69 31.231,39
6 31.231,39 269,63 446,06 715,69 30.785,33
7 30.785,33 265,78 449,91 715,69 30.335,42
8 30.335,42 261,90 453,79 715,69 29.881,62
9 29.881,62 257,98 457,71 715,69 29.423,91
10 29.423,91 254,03 461,66 715,69 28.962,25
11 28.962,25 250,04 465,65| 715,69 28.496,60
12 28.496,60 246,02 469,67 715,69 28.026,93
13 28.026,93 241,97 473,72 715,69 27.553,20
14 27.553,20 237,88 477,81 715,69 27.075,39
15 27.075,39 233,75 481,94 715,69 26.593,45
16 26.593,45 229,59 486,10 715,69 26.107,35
17 26.107,35 225,39 490,30 715,69 25.617,05
18 25.617,05 221,16 494,53 715,69 25.122,52
19 25.122,52 216,89 498,80 715,69 24.623,72
20 24.623,72 212,58 503,11 715,69 24.120,62
21 24.120,62 208,24 507,45 715,69 23.613,17
22 23.613,17 203,86 511,83 715,69 23.101,34
23 23.101,34 199,44 516,25 715,69 22.585,09
24 22.585,09 194,98 520,71 715,69 22.064,38
25 22.064,38 190,49 525,20 715,69 21.539,18
26 21.539,18 185,95 529,74 715,69 21.009,44
27 21.009,44 181,38 534,31 715,69 20.475,13
28 20.475,13 176,77 538,92 715,69 19.936,21
29 19.936,21 172,12 543,57 715,69 19.392,64
30 19.392,64 167,42 548,27 715,69 18.844,37
31 18.844,37 162,69 553,00 715,69 18.291,37
32 18.291,37 157,92 557,78 715,69 17.733,59
33 17.733,59 153,10 562,59 715,69 17.171,00
34 17.171,00 148,24 567,45 715,69 16.603,56
35 16.603,56 143,34 572,35 715,69 16.031,21
36 16.031,21 138,40 577,29 715,69 15.453,92
37 15.453,92 133,42 582,27 715,69 14.871,65
38 14.871,65 128,39 587,30 715,69 14.284,35
39 14.284,35 123,32 592,37 715,69 13.691,98
40 13.691,98 118,21 597,48 715,69 13.094,50
41 13.094,50 113,05 602,64 715,69 12.491,86
42 12.491,86 107,85 607,84 715,69 11.884,01
43 11.884,01 102,60 613,09 715,69 11.270,92
44 11.270,92 97,31 618,38 715,69 10.652,54
45 10.652,54 91,97| 623,72 715,69 10.028,81
46 10.028,81 86,58 629,11 715,69 9.399,70
47 9.399,70 81,15 634,54 715,69 8.765,16
48 8.765,16 75,67 640,02 715,69 8.125,15
49 8.125,15 70,15 645,54 715,69 7.479,60
50 7.479,60 64,57 651,12 715,69 6.828,49
51 6.828,49 58,95 656,74 715,69 6.171,75
52 6.171,75 53,28 662,41 715,69 5.509,34
53 5.509,34 47,56 668,13 715,69 4.841,21
54 4.841,21 41,80 673,89 715,69 4.167,32
55 4.167,32 35,98 679,71 715,69 3.487,61
56 3.487,61 30,11 685,58 715,69 2.802,03
57 2.802,03 24,19 691,50 715,69 2.110,53
58 2.110,53 18,22 697,47 715,69 1.413,06]
59 1.413,06 12,20 703,49 715,69 709,56
60 709,56 6,13 709,56 715,69 (0,00)

TOTAL 42.941




ANEXO 19

DETERMINACION DE TASA DE DESCUENTO PARA LA ACTUALIZACION
DE FLUJOS DEL INVERSIONISTA

Para determinar la tasa de descuento para actualizar los flujos de efectivo se
utilizara el Costo Promedio Ponderado de Capital el cual se lo calcula por

medio de la siguiente formula:

CPPC =Rd (1-Tc)D + Re *E
Vv Vv

Donde:

Rd = Costo de la deuda
Re = Costo del capital
Tc = Tasa impositiva

D = Total Pasivos

E = Total patrimonio

V = Pasivos + Patrimonio

CPPC =0.1036 (1-0.25) 29,996 + 0.2163 * 29,989
59,985 59,985

CPPC =14.70%



